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o EDITORIAL Por Claudio Milan

A inspecao veicular subiu no telhado.

De novo

Comecemos o texto pelo dbvio: vocé
acreditou mesmo que num ano de
eleicGes gerais seria possivel aprovar
nas duas casas legislativas e ter san-
cionado pelo Presidente da Republica
0 Projeto de Lei 3507/2025, que pre-
via a instalagao da inspegéo veicular
obrigatoria para veiculos usados com
mais de cinco anos de fabricagdo?
Sigamos no obvio: apds uma com-
binacdo de pressao politica, rejeicao
técnica e recuo do proprio autor, 0
PL teve sua tramitacdo encerrada na
Camara dos Deputados.

De autoria do deputado Fausto Pinato
(PP-SP), a proposta foi oficialmente
retirada de pauta por meio de requeri-
mento apresentado pelo parlamentar.
Isso porque, ao longo de sua tramita-
cao, o texto original sofreu profundas
alteracdes, que o descaracteriza-
ram. Na Comissao de Constituicao
e Justica e de Cidadania (CCJC),
o relator Cezinha de Madureira
(PSD-SP) apresentou parecer pela
inconstitucionalidade integral da pro-
posta. Em seu voto, apontou vicios
técnicos considerados insanaveis,
Ccomo previsdes genéricas, auséncia
de estimativa de impacto financeiro
e ampliagao indevida do objeto origi-
nal. Segundo o relator, modificacdes
aprovadas anteriormente incluiam
temas como inspectes ambientais e
a possibilidade de delegacao de ativi-
dades a empresas privadas — o que,
na avaliagao técnica, comprometia a
seguranga juridica e poderia resultar
em cobrangas indiretas no processo
de licenciamento.

Bom, a CCJC serve exatamente para
avaliar as inconformidades legais de
um Projeto de Lei. As alteragdes em
um texto original também podem ser
revistas ao longo de sua tramitagao
nas comissdes — nNo caso da inspe-
¢ao, nao havia previsao de votacao
no plenario — e, claro, no Senado, que
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também apreciaria o PL e poderia,
eventualmente, até retomar o texto
original, devolvendo-o a Camara.
Mas, sejamos claros, a questao nao
é técnica. E politica. E um dos maio-
res temores de qualquer politico €
a impopularidade. Neste quesito
em particular, a inspecao veicular é
medalha de ouro. Quem acompa-
nhou os grupos de proprietarios de
automaoveis nas midias sociais per-
cebeu que, desde janeiro, a proposta
vinha sendo bombardeada com
requintes de odio e crueldade. Houve
até gente indo de Fusca até Brasilia
para protestar contra “mais esta taxa
absurda imposta ao contribuinte”.

A ligao que fica me parece clara:
com o grau de mobilizacdo social
gue a populagado adquiriu a partir
das plataformas digitais, dificil-
mente sera possivel emplacar uma
nova lei revestida de imensa rejei-
¢ao como € a inspegao veicular. Se
nao houver um amplo movimento
de conscientizagao, o projeto sera
eternamente postergado — como
vem sendo desde 1997.

E preciso também ter bom senso na
selecdo da frota a ser inspecionada.
Partir dos cinco anos de fabricagao
é justo, porém é preciso estudar um
corte também na outra ponta a fim
de reduzir resisténcias. Como exigir
manutencao impecavel dos auto-
moveis com mais de 30 anos se as
industrias ja deixaram de produzir as
pecas de reposicao e os reparado-
res, em geral, ndo querem estes vei-
culos em suas oficinas? Que milagre
0 legislador espera dos proprietarios
de veiculos antigos sem o apoio
de incentivos para a renovagao da
frota? Ha muito o que repensar para
gue um programa como esta reper-
cussao se torne realidade. Querer
abracar o mundo de uma vez s é
pedir pra ficar no vacuo.
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Em conversa exclusiva com o
AA, Fabian Natalini, Gerente

de Projeto da Automechanika
Buenos Aires, faz um balanco da
feira realizada entre os dias 8 e
11 de abril, evento que recebeu
30 mil visitantes e foi palco de
um acordo de trabalho conjunto
firmado entre AFAC, ADEFA,
Sindipecas e Anfavea.

Foto: Divulgacdo

Debate

Assunto extremamente polémico
e que serd pauta nas campanhas
eleitorais deste ano, o fim da
escala de trabalho 6x1 é o tema
do segundo Debate AA, iniciativa
editorial que abre espaco para 0s
pontos de vista dos formadores
de opinido dos diferentes
segmentos do mercado de
reposicdo.

Foto: Shutterstock
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Itens basicos de giro no
Aftermarket Automotivo, 0s
pneus vém enfrentando acirrada
concorréncia com produtos
vindos especialmente da China.
O mercado de reposicdo tem
sido particularmente afetado e
a queda no volume de negdcios
também acende um sinal de
alerta em todo o trade.

Foto: Shutterstock

42

Foto: Shutterstock

Conhega as marcas mais
lembradas pelos reparadores
de veiculos na primeira
reportagem de divulgacdo dos
resultados da pesquisa Autop
of Mind 2026, mais um estudo
do After.Lab. Na proxima
edicdo do AAFD vamos

revelar o que disseram 0s
proprietarios de automoveis.

Educacado

Embora a maior parte da frota
de eletrificados ainda esteja
nas mdos das concessionadrias,
Aftermarket Automotivo
independente ja comega a se
preparar para receber esses
veiculos e, nesse movimento, as
indUstrias tém papel relevante
para a capacitacdo técnica do
setor como um todo.

Foto: Shutterstock

Tendéncias

Novo estudo da consultoria
Schwartz Advisors expde

desafios a serem enfrentados

pelo Aftermarket Automotivo

dos Estados Unidos a partir da
transicdo da matriz energética

dos veiculos. As informacdes
certamente constituem referéncias
valiosas para os mercados de
outros paises também.

Foto: Divulgacdo
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Duas categorias,
um unico nome
na ponta da lingua.

Quando o assunto é
amortecedor e marca de
autopecas, o mercado sabe N\
que ninguém faz igual.
Cofap é Cofap. O Prémio
Autop of Mind elege seus
vencedores com base na
opiniao de quem mais
entende do assunto:
mecanicos, balconistas e
donos de oficina de todo o
Brasil. O resultado? Cofap
no topo, de novo.

Pode chamar de
favoritismo, a gente
prefere chamar de
confianca.

*Prémio Autop of Mind
realizado pelo After.Lab

EEEl 0006006 Jcofap

mmecofap.com.br Paz no transito comega por vocé



D o oces Tores
Gerente da
Automechanika
Buenos Aires faz
balanco da feira

Delegacéo brasileira
e forte presenca dos
chineses foram temas
da entrevista exclusiva
com Fabian Natalini

Foto: Divulgagéo

Entre os dias 8 e 11 de abiril,
a cidade de Buenos Aires, na
Argentina, recebeu mais uma
edicao da Automechanika.
Segundo maior evento do After-
market Automotivo da América
Latina, atras apenas da Auto-
mec, a feira reuniu mais de 500
expositores de 30 paises, além
de 30 mil visitantes profissio-
nais de 42 nacionalidades, em
uma area superior a 33 mil m2.
Como de costume, a delega-
cao brasileira teve presenca
de destaque, com o tradicio-
nal Pavilhdo Brasil reunindo
68 empresas expositoras e
reforgando o protagonismo do
pais dentro da cadeia automo-
tiva local. Essa participacao,
somada ao fato de a Argentina
seguir sendo o principal desti-
no das exportacdes de autope-
cas brasileiras — com um valor
embarcado de mais de USS 2,3
bilhdes em 2025 —, indica que
as divergéncias politicas entre
0s governos dos dois paises
nao impactaram, ao menos até
aqui, a dinamica comercial entre
0s mercados.

Pelo contrario, de acordo com
Fabian Natalini, Gerente de
Projeto da Automechanika
Buenos Aires, a relacao entre
os dois paises saiu fortaleci-
da nesta edi¢do. “No ambito do
Encontro da Industria Automo-
tiva, foi firmado um acordo de
trabalho conjunto entre AFAC,
ADEFA, Sindipecas e Anfavea,
que reforcga a integragao produ-
tiva e a cooperacao regional
dentro da cadeia automotiva’,
destacou.

Além do Brasil, a feira recebeu
empresas de diferentes regides

do mundo, ampliando sua diver-
sidade geografica e reforcando o
carater internacional. Entre elas,
as empresas asiaticas tiveram
destaque especial, com a China
liderando 0 movimento por meio
de um pavilhdo com 68 exposito-
res, além da presenca de compa-
nhias de paises como Japao,
India, Malasia e Singapura.
Para entender os principais
destaques desta edicdo, os
avangos em relagao aos anos
anteriores e o papel da feira na
integracdo da cadeia automo-
tiva latino-americana, o After-
market Automotivo entrevistou
Natalini com exclusividade.

Aftermarket Automotivo - Quais
foram os principais nimeros da
edicao 2026 da Automechanika
Buenos Aires em termos de
expositores, visitantes e parti-
cipacao internacional?

Fabian Natalini - A edicdo 2026
da Automechanika Buenos Aires
reuniu mais de 500 expositores
de 30 paises, com 750 marcas
distribuidas em uma area supe-
rior a 33.000 m2. Em relagéo
ao publico, participaram mais
de 30.000 visitantes profissio-
nais provenientes de 42 paises,
alcangando numeros recordes
e reafirmando o carater interna-
cional do evento.

Aftermarket Automotivo -
Houve avango na diversidade
geografica dos participantes?

Fabian Natalini - Nesta edicao
estiveram representados 30
paises, o0 que significou um
avanco significativo em termos
de diversidade geografica em
relacdo a edicao de 2024, que

Fabian Natalini é Gerente de Projeto da Automechanika Buenos Aires
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havia contado com participan-
tes de 18 paises. Essa expansao
refletiu um maior interesse inter-
nacional e uma presenca mais
diversa de empresas de Argen-
tina, Australia, Brasil, Camboja,
Canada, Chile, China, Croacia,
Equador, Alemanha, Gra-Bre-
tanha, Hong Kong, india, Italia,
Japao, Lagos, Lituania, Malasia,
México, Paises Baixos, Panama,
Peru, Poldnia, Roménia, Singa-
pura, Espanha, Suica, Taiwan,
Turquia e Estados Unidos.

Aftermarket Automotivo - Em
comparagao com a edicao de
2024, quais foram as princi-
pais mudangas observadas
em escala, perfil do publico e
diversidade de expositores?

Fabian Natalini - Em compa-
racdo com sua ultima edigao,
em 2024, o evento registrou
um crescimento de 46% na
area de exposicao e de 49% no
numero de expositores, refletin-
do uma expansao sustentada
e um maior nivel de participa-
¢cao empresarial, além de uma
representacao mais completa
da cadeia de valor automotiva.

Aftermarket Automotivo - Quais
foram os principais interesses
dos visitantes em termos de
negocios? Houve maior foco no
mercado de reposigao tradicio-
nal, em novas tecnologias ou na
busca por novos fornecedores?
Fabian Natalini - Os principais
interesses dos visitantes estive-
ram voltados para a busca por
novos fornecedores, a geragao
de negdcios concretos e a capa-
citacao continua, impulsiona-
da pelas mais de 40 atividades
académicas realizadas parale-
lamente a exposicao. Isso se

refletiu na Rodada Internacio-
nal de Negocios, organizada em
conjunto com a PromArgentina,
na qual foram realizadas 250
reunides entre empresas expo-
sitoras argentinas e comprado-
res de paises como Equador,
Peru, Chile, Guatemala, Brasil,
El Salvador, Alemanha e Colom-
bia. O objetivo foi impulsio-
nar oportunidades comerciais
concretas e promover a expan-
sao internacional de produtos
e servicos argentinos. Além
disso, nas Rodadas Comerciais
entre Montadoras e Fornece-
dores, organizadas pela AFAC e
ADEFA, importantes empresas
automotivas se reuniram com
fabricantes de autopecas com
0 objetivo de ampliar a integra-
cao local e fortalecer a cadeia
de valor nacional. Participaram
empresas como IVECO, Ford,
Renault, Prestige, Stellantis,
Scania, Mercedes-Benz Cami-
nhoes, Volkswagen, General
Motors e Toyota.

Aftermarket Automotivo - Como
foi a participagao das empre-
sas brasileiras nesta edi¢gao? O
Brasil manteve sua relevancia
dentro da feira?

Fabian Natalini - O Brasil mante-
ve um papel central dentro da
feira. Assim como em edicdes
anteriores, o Sindipegas acom-
panhou a participacao das
empresas brasileiras e, como
todos os anos, destacou-se a
presenca do Pavilhdo Brasi-
leiro, que reuniu 68 empresas
expositoras. Essa participagao
foi fundamental para reforcar o
vinculo regional.

Aftermarket Automotivo -
Apesar das mudancas recentes

na economia argentina, o Brasil
segue sendo o principal expor-
tador de autopegas para o pais.
Como vocés enxergam hoje
essa relagao dentro da dinami-
ca da feira e da cadeia automo-
tiva regional?

Fabian Natalini - A relacdo com
o Brasil foi fortalecida duran-
te esta edigdo. No ambito do
Encontro da Industria Automo-
tiva, foi firmado um acordo de
trabalho conjunto entre AFAC,
ADEFA, Sindipecas e Anfavea,
que reforca a integragéao produ-
tiva e a cooperacao regional
dentro da cadeia automotiva.

Aftermarket Automotivo - A
economia argentina passou por
um processo de reestruturagao
desde 2024. Em comparagao
com a ultima edigao da feira, foi
possivel perceber um ambien-
te mais favoravel para a gera-
¢ao de negocios? Esse cenario
se refletiu na Automechanika?
Fabian Natalini - Apesar de
um contexto desafiador, a feira
refletiu um ambiente favoravel
para 0s negocios, o que ficou
evidente nos niveis recordes
de participacdo. A Autome-
chanika Buenos Aires voltou a
se consolidar como um espa-
co-chave para gerar contatos,
trocar informacoes e avancar

em projetos concretos dentro
do setor.

Aftermarket Automotivo - Como
foi a participacao de empresas
asiaticas nesta edi¢ao? E possi-
vel observar um avango desses
players no mercado argentino e
regional?

Fabian Natalini - Esta edicdo
contou com um Pavilhdo Chinés
com 68 empresas expositoras,
além da presenca de compa-
nhias provenientes do Japao,
India, Camboja, Hong Kong,
Malasia, Singapura e Taiwan, o
gue confirma o interesse desses
players no mercado regional.

Aftermarket Automotivo - Quais
foram os principais temas e
tendéncias que se destacaram
ao longo da feira e que devem
impactar o aftermarket na
regiao nos proximos anos?

Fabian Natalini - Ao longo da
feira foram realizadas mais de
40 atividades, incluindo confe-
réncias de expositores e espa-
cos de capacitacao, nas quais
foram abordadas tendéncias
que estdo transformando o
aftermarket, como digitalizagao,
comeércio eletrénico, novos habi-
tos de consumo e a aplicagao
de inteligéncia artificial na indus-
tria de autopecas, entre outros.

€€ No Encontro da Industria
Automotiva, foi firmado um
acordo de trabalho conjunto
entre AFAC, ADEFA, Sindipecas e
Anfavea, que reforga a integragao
produtiva e a cooperacao regional
dentro da cadeia automotiva
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CAPA Por Claudio Milan

Autop of Mind 2026: as marcas que nao
saem da cabeca dos reparadores

Conhecga 0s primeiros resultados da nova edicao da pesquisa criada em
1999 para avaliar a estratégia de comunicagdo e a lembranga das marcas
de autopegas no Aftermarket Automotivo. Na proxima edigao vamos
revelar os resultados da pesquisa com os proprietarios de veiculos

Qual é a primeira marca que vocé lembra? A
pergunta parece simples, quase automatica,
mas carrega um dos ativos mais valiosos de
qualquer industria: a memoria do cliente. Mais
do que isso, revela quais empresas consegui-
ram atravessar os ruidos do mercado, superar
a concorréncia e ocupar um espaco privilegia-
do na mente de quem decide.

No Aftermarket Automotivo, essa disputa
ganha contornos ainda mais complexos. Nao
basta falar com o consumidor final. E preciso
dialogar com um elo decisivo da cadeia: o repa-
rador. E ele quem recomenda, valida, influencia
e, em grande parte das vezes, define a esco-
lha. Nesse ambiente, lembranca de marca nao
€ apenas imagem — é ferramenta de deciséo.
Criada em 1999 pela Nhm - Novo Meio Hub
de Midia, a pesquisa Autop of Mind nasceu
justamente para medir esse fenbmeno: iden-
tificar quais marcas sao lembradas esponta-
neamente por reparadores e proprietarios de
veiculos e, a partir disso, avaliar a eficiéncia das
estratégias de comunicacao das industrias do
setor. Ao longo das edi¢cdes, uma constatacao
se consolidou: estar na cabeca do mercado
ndo é um detalhe. E uma vantagem compe-
titiva relevante — ainda que ndo automatica.
Ser top of mind nao significa, necessariamen-
te, liderar vendas. Tampouco garante preferén-
cia no ponto de venda. A lembranca oferece
algo mais sutil, porem decisivo: um caminho
aberto. A decisdo de compra continua sendo
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influenciada por fatores objetivos como preco,
disponibilidade, procedéncia e suporte técnico.
Ainda assim, quando uma marca ja esta insta-
lada na memoria, ela sai na frente. Diante da
duvida, o consumidor — seja ele o motorista ou
o profissional da oficina — tende a escolher o
que reconhece.

No Aftermarket Automotivo, essa logica
ganha um filtro adicional: o conhecimento
técnico. O reparador ndo apenas consome
informacao, ele interpreta, traduz e recomen-
da. Sua experiéncia pratica tem o poder de
amplificar ou comprometer a reputacao de
uma marca com rapidez e intensidade que
nenhuma campanha publicitaria consegue
controlar. Uma experiéncia positiva fortalece
a lembranca. Uma negativa pode elimina-la —
e, muitas vezes, de forma definitiva.

E nesse ponto que a Autop of Mind deixa de
ser apenas um ranking de lembranca para se
tornar um indicador estratégico. Quando ha
desalinhamento entre lembranca e desem-
penho de mercado — marcas muito lembra-
das, mas com baixa conversao em vendas — 0
problema pode estar além da comunicagao.
Pode indicar falhas de distribuigao, indisponi-
bilidade no ponto de venda ou fragilidade na
entrega do produto. Por outro lado, marcas
com bom desempenho comercial, mas baixa
lembranca espontanea, revelam um potencial
latente: estdo proximas de transformar presen-
ca em relevancia.







Momento é oportuno para gerar valor percebido

A edicdo 2026 da pesquisa
Autop of Mind - realizada pelo
After.Lab, nucleo de inteligéncia
de negodcios da Nhm — chega
em um momento particular-
mente desafiador para o setor. O
crescimento da frota circulante,
impulsionado pelo mercado de
usados, amplia a demanda por
reposicao. Ao mesmo tempo, a
diversificagao tecnoldgica dos
veiculos aumenta a complexi-
dade da operagéo ao longo de
toda a cadeia — da industria a
oficina. Novas marcas surgem,
linhas de produtos se expandem
e a gestdo de estoque se torna
mais exigente. Nesse cenario,
comunicar bem deixou de ser
diferencial. Passou a ser condi-
cao de permanéncia.
Comunicar bem, no entanto,
nao significa apenas aparecer.
Significa gerar valor percebi-
do, transmitir confianga técni-
ca e sustentar uma presenca
consistente ao longo do tempo.
Porque, no fim, o aftermarket
nao compra apenas produto.
Compra seguranca — e essa
seguranga comega, muitas
vezes, pela familiaridade com a
marca e a confianga adquirida
com a experiéncia.

Nesta edicao, apresentamos
a primeira parte da divulga-
¢ao dos resultados da Autop
of Mind 2026. Para esta etapa,
foram entrevistados 464 repa-
radores nas nove principais
capitais do pais: Belo Horizon-
te, Brasilia, Curitiba, Fortaleza,
Porto Alegre, Salvador, Sao
Paulo, Recife e Rio de Janeiro.
A pesquisa € dividida em duas
fases: em maio, o AAFD divul-
gara os resultados do estudo
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realizado junto aos proprieta-
rios de veiculos.

Um ponto muito importan-
te: a pesquisa Autop of Mind
investiga a resposta imediata e
espontanea dos entrevistados
acerca de cada linha de produ-
to proposta, sem qualquer inter-
feréncia do entrevistador. Isso
significa que, em determinados
casos, pode haver a citacdo de
uma marca para um produto
que ela ndo fabrica nem oferece
ao mercado. Nesta edicao, foi o
caso especifico da aparicdo da
NGK no quesito ‘bicos injeto-
res’. Por se tratar de uma linha
em que ha forte concentracao
em duas marcas principais, as
citagcdes subsequentes, embora
pouCo representativas, acabam
por reunir indices muito proxi-
mos — e baixos — de lembranca,
sobressaindo-se alguma delas
por pequena diferenca. Foi o
gue aconteceu no quesito ‘bicos
injetores’ e, para retratar com
total fidelidade o que disseram
0s entrevistados, optamos por
preservar as citagoes na integra.
Feita esta ressalva, as respostas
obtidas junto aos reparadores —
gue vocé conhece nas tabelas a
seguir — revelam quem conse-
guiu construir presenca e ocupar
espaco privilegiado na memo-
ria do mercado. Mais do que
nomes, os resultados indicam
quais empresas foram capa-
zes de estabelecer uma cone-
xao efetiva com seus publicos,
transformando comunicagdo em
lembranca e lembranca em rele-
vancia. Porque, no aftermarket,

Autop of Mind 2026 — Reparadores
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e" ELElTA A MARCA
MAIS LEMBRADA
> DEPASTILHAS ¢

COBREQ I Este reconhecimento celebra a confianca dos
)

reparadores na qualidade, performance e seguranca

mais uma VEZ, dos nossos produtos.

\/eﬂ(:edora dO Nosso muito obrigado a todos que, com dedicacao
e profissionalismo, nos acompanham nessa jornada.
prémio Autop  °% ; J

Esta conquista também é de vocés!

I Of I\/Imd' e Onde for, vé de COBREQ!




LUK 78,2%
SACHS 11,4%
VALEO 3,9%

NTK 46,3%
BOSCH 23,5%
MTE THOMSON 12,3%

MOBIL 16,4% FIAT 32,1%
BR LUBRAX 12,9% VOLKSWAGEN 252%
SHELL 12,9% CHEVROLET 22,8%

o

NAKATA 28,9 NGK 86,6% GEDORE 52,8% TOYOTA 16,8%
COFAP 25,2% BOSCH 10,3% RAVEN 9,7% VOLKSWAGEN 14,0%
PERFECT 11,4% MAGNETI MARELLI  0,9% KING TONY 4,7% CHEVROLET 13,8%

NAKATA 30,6% BOSCH 61,6%
VIEMAR 23,7% MAGNETI MARELLI  14,2%
PERFECT 12,7% NGK 3,7%

SUN 11,0% BMW 17,5%
ELEVACAR 6,3% TOYOTA 15,3%
RAVEN 4,7% MERCEDES-BENZ  14,7%

MASTRA 23.9% NGK 14.7% BOSCH 9.5%
SCAPEX 11.2% BOSCH 14.2% NGK 3.4% BOSCH 15,3%

TUPER 8,4% COFAP 11,2% MONROE 17% COFAP 9,5%
NGK 8,6%

NUCLEO DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS
DO AFTERMARKET AUTOMOTIVO

Transformar o mercado brasileiro de manutencé&o automotiva por meio da inteligéncia analitica. Essa é a proposta do After.Lab,

ndcleo de inteligéncia de negd6cios da Nhm Novomeio Hub de Midia , responsavel pelos estudos mais importantes do mercado:

Maiores e Melhores em Distribuicdo de Autopecas - Edigc6es Nacional, Regional e Pesados, Prémio Inova, Autop of Mind,
MAPA, ONDA, VIES, META, LUPA e IAA - indice das acdes automotivas.

Sao quase 30 anos liderando estudos de grande relevancia para o setor.

VAMOS FAZER NEGOCIOS INTELIGENTES JUNTOS?

oz Jinova Koo MAPA ONDA VIES META LUPA iaa

Incicnde
Aihes Muscenstvan
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A Unica marca do mercado
de reposicdo que oferece
garantia real!

MASTRA,
UMA MARCA QUE VALE OURO!

Todas as pecas Mastra trazem originalidade baseando-se em cinco verdades:

* Atenuam os ruidos emitidos pelo processo de combustéo,

/~ Tém a capacidade de manter taxas de contra-presséo do sistema, que
s@o preconizadas pelas montadoras de veiculos,

,~ Mantém o gabarito de montagem, garantindo folgas e tensdes originais
do sistema,

Convertem gases nocivos em gases inertes mantendo o veiculo livre de
multas e apreensdao, além de proteger o meio ambiente e a saude
do ser humano,

Garantem o desempenho do veiculo.

A Mastra oferece a linha mais completa e
diversificada de escapamentos e
catalisadores do-mercado, consolidada por
uma capacidade produtiva sem igual e a
maior rede de distribuicdo-para atender com
agilidade clientes e consumidores em todos
os estados do Brasil.

PREMIOS

2010 - AUTOP OF MIND

2012 - OFICINA BRASIL

2013 - OFICINA BRASIL

2014 - PREMIO SINDIREPA

2015 - PREMIO SINDIREPA

2017 - OFICINA BRASIL

2018 - OFICINA BRASIL

2019 “AUTOP OF MIND

2020 - OFICINA BRASIL

2022 - OFICINA BRASIL

2023 - OFICINA BRASIT_

2024 - OFICINA BRASIL

2025 - AUTOP OF MIND _, /

2025 - OFICINA BRASIL ’ Y7 NG

2026 - AUTOP OF MIND £ //
[

BAIXE APP MASTRA PELO QR CODE
OU ACESSE AS LOJAS VIRTUAIS

A Apple Store

i

® Google Play Store

.com.br

WWW.TEAM ~



Fonte: After.Lab

Pesquisa traz informacoes complementares sobre
hébItOS dO reparador Por Laura Lessa, do After.Lab

Além de investigar as marcas
do universo automotivo mais
lembradas pelos reparado-
res, a pesquisa Autop of Mind
também traz, tradicionalmente,
algumas informacgdes comple-
mentares acerca dos habitos
e rotinas de trabalho apuradas
junto aos 464 respondentes
entrevistados pelos profissio-
nais do After.Lab. A seguir,
trazemos estas informacdes.

Decisao de marca
Na soma total das respostas,

84% dos reparadores ouvidos
afirmaram que sao eles que

escolhem a marca da auto-
peca a ser trocada, frente a
13% que delegam o poder de
decisao aos proprietarios dos
veiculos. Quando verificamos
esse poder de decisdao com
base no tamanho do estabe-
lecimento, notamos que essa
faixa percentual se mantém.

Quando ampliamos a analise
dos resultados para um enten-
dimento local (em cada uma
das capitais participantes da
pesquisa — Tabela 2), vemos
que a dindmica do poder de
escolha se repete, com a
menor disparidade ocorren-
do em Fortaleza: 25,7% dos

Escolha da marca utilizada (%)

84%

. Reparador

- Proprietario a Concessionaria . Loja de Autopecas

Tabela 2 - Percentual de decisao de troca por capital

BELO
HORIZONTE

(%)

DECISAO DE
TROCA
Reparador
Proprietario

Loja de Autopegas

Concessionaria
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BRASILIA (%) CURITIBA (%)

(%)

N

FORTALEZA

respondentes indicaram que
O proprietario possui o poder
de deciséo final.

Onde compra as autopecas

Os distribuidores permane-
cem como o principal ponto
de fornecimento de autopecas
para as oficinas no mercado
brasileiro, englobando 55% de
todos os reparadores respon-
dentes. Essa preferéncia é
independente do tamanho do
estabelecimento, isto é, os
distribuidores permanecem
no topo mesmo com a anali-
se estratificada considerando

0 tamanho dos estabelecimen-
tos (micro, pequeno, médio e
grande). Em relagdo a ultima
edicao da pesquisa Autop of
Mind (2024), o varejo aumen-
tou sua fatia no mercado (38%
na edicao atual, frente a 27%
na edigdo anterior), mas ainda
distante de alcangar a magni-
tude das empresas de distri-
buicdo. Quando analisamos 0s
resultados por capital, vemos
que O cenario se repete, com
excecao de Sao Paulo, onde a
fatia que compreende o maior
percentual de fornecimento de
autopecas pertence as lojas de
varejo (64,4%).

Locais de compra de autopegas (%)

@ Distribuidor @l Loja de Autopecas [l Concessiondria  [lindistria (@ Internet

PORTO

ALEGRE (%)  RECIFE(%)

aftermarket
automotivo

RIO DE
JANEIRO (%)

SAO PAULO
(%)

SALVADOR
(%)

Fonte: After.Lab

Fonte: After.Lab



TODAS AS MARCAS, TODOS 0S PUBLICOS, TODOS 0OS ASSUNTOS .\

Tabela 3 - Tipo de estabelecimento em que os reparadores compram as pecas por capital

BELO
LOCAL DE
COMPRA HORI(E,:))NTE

Distribuidor

Loja de Autopegas

Concessionaria
Industria

Internet

Perfil dos entrevistados

Ndo houve estratificagao
prévia da amostra quanto a
ramo de atividade e numero
de funcionarios.

Quanto ao tipo de veiculo
atendido, 97,4% dos entrevis-
tados atendem veiculos leves
e médios, enquanto 2,6% aten-
dem veiculos médios e pesa-
dos. Referente ao nimero de
veiculos atendidos por dia
nas oficinas, em média, 38,1%

BRASILIA (%) CURITIBA (%)

(%)

atendem de 6 a 10 veiculos
por dia, 30,2% atendem de 1 a
5 veiculos e 14,7% atendem de
11 a 15 veiculos diariamente.
No tocante ao tamanho das
oficinas, 48,9% sdo carac-
terizadas como pequenas e
possuem de 1 a 4 funcionarios
no atendimento dos veicu-
los; 27,2% das oficinas sao
médias (5 a 9 funcionarios) e
apenas 6,5% sao caracteriza-
das como grandes (acima de
20 funcionarios).

FORTALEZA
ALEGRE (%)

PORTO RIO DE SALVADOR

RECIFE(%)  JANEIRO (%) %) %)

Veiculos atendidos por dia

."_ NS /NT; 02

i 06 a 10; 38%

SAO PAULO

Fonte: After.Lab

Fonte: After.Lab

O MAIOR ACERVO DE INFORMACADO
DO SEGMENTO EMPRESARIAL DA REPARACGAD

mais

automotive

WWW. MAISAUTOMOTIVE.COM.BR

© in f ©

CONFIRA AS NOSSAS REDES SOCIAIS



MMMMMMMM

com bandejas,

terminais e
pivos Nakata

| 'Os preferldos pelos mecéanicos
‘nha pesquisa Autop of Mind 2025 - LUK
nao podem faltar na sua |Oja

Mais uma vez a Nakata agradece a prefere_ncna e Iembranga de reparadores de todo
o Brasil pela conquista do primeiro lugar na pesquisa Autop Of Mind 2025, realizada
- pelo After.Lab, nas categorias bandejas de suspenséo, pivés e terminais. Resultado
que so reforca nosso compromisso em continuar oferecendo componentes de alta
precisdo, durabilidade e seguranca para o mercado de reposicéo contlnuar evolumdo
e crescendo com a gente. Pode contar!

APROVEITE EACESSE0S - g
CONTEUDOS FEITOS PARA VOCE i Blog @ .
VENDER MAIS E MELHOR.



nakata.cont.br « 0800 707 80 22 = _

2. B

No transito; 'enxergar o outro é salvar vidas.

NAKATA®
PODE CONTAR
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® DEBATE Por Lucas Torres ~

QUALIDADE DE VIDA OU PREJUIZO
PARA OS BRASILEIROS?
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Debate Aftermarket Automotivo reune lideres e colaboradores do setor para discutir um
tema que ganha forca neste ano eleitoral. Participantes se revezam entre preocupagoes
quanto a operacionalidade dos negdcios e otimismo com a melhora na qualidade de vida

Neste més de abril, o debate sobre
o fim da escala 6x1 ganhou tragao
com a aprovacgao da PEC que propde
a reducdo da jornada de trabalho
pela Comissdo de Constituigao e
Justica (CCJ) da Camara dos Depu-
tados. Agora, a pauta espera por
uma relator na comissao especial
e depende do presidente da casa,
Hugo Motta, para seguir tramitando.
O assunto tem mobilizado empre-

margem dessas discussoes. A polé-
mica € imensa, até porque a proposta
se tornou argumento de campanha

“

neste ano de eleigbes gerais.

Em elos como a reparagédo e o
varejo, o debate se torna ainda
mais sensivel. Afinal, os segmen-
tos de comércio e servicos tendem
a ser 0s mais impactados pela
medida, pois o funcionamento dos
estabelecimentos muitas vezes
de segunda a sabado esta direta-
mente ligado ao atendimento da
demanda e a dinamica operacio-

rios enxergam essa pauta? Sera
que as visdes sao totalmente anta-
gdnicas ou existe um caminho de

equilibrio entre qualidade de vida
e sustentabilidade dos negdcios?
Para responder a essas pergun-
tas, reunimos os presidentes do
Sindirepa-SP, Sincopecas-SP e do
Sincopecas Brasil, Antonio Fiola,
Heber Carvalho e Ranieri Leitéo,
além de profissionais que atuam
na ponta da cadeia, para uma refle-
Xao sobre os impactos da possivel
mudanc¢a na jornada de trabalho

« -
X - sarios e trabalhadores dos mais nal do mercado. sobre o mercado de reposicao
- diversos setores, e o Aftermarket Mas, como sera que os lideres, os independente.
" » *  Automotivo, claro, ndo estd a donos de empresa, e os funciond- O resultado dessa mesa plural vocé

acompanha a seguir na segun-
da edicao do Debate Aftermarket
Automotivo.

Trabalho ou lazer aos finais de semana?

Uma equacao dificil de solucionar,
especialmente em ano eleitoral
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Foto: Shutterstock



DISCOS DE FREIO FREMAX.

Mais uma vez 1° lugar no prémio Autop of Mind.

Mais uma vez, os discos de freio Fremax ficaram ° o
em primeiro lugar na preferéncia dos mecanicos, segundo
a pesquisa Autop of Mind 2025, realizada pelo After.Lab com
cerca de 500 profissionais dos principais mercados do pais.

Um reconhecimento que nos incentiva a continuar
evoluindo ainda mais para garantir sempre o maximo
em tecnologia, alta performance e seguranca de No0ssos
produtos a quem vende, quem aplica e quem usa.

A TODOS VOCES, | :
NOSSO MAXIMO AGRADECIMENTO. . oS

No transito, enxergar o outro é salvar vidas.

FORNECEDOR OFICIAL
» DE DISCO DE FREIO
Consulte aqui PORSCHE

nosso portfélio. FABRICANTE EQUIFAMENTD DRIGINAL SRASIL



"~ FRASLE

MOBILITY

Haglisle

POWERED BY AFTER.LAB

FREMAX

O MAXIMO EM MOVIMENTO



B DEaTE
QUESTAO

Como equilibrar o bem-estar dos trabalhadores e a sustentabilidade
do modelo de negdcios das empresas do Aftermarket Automotivo
nestas discussoes do fim da escala 6x1?

Antonio Fiola
Presidente do Sindirepa-SP

Esse é um tema bastante complexo. A
maioria das oficinas ja trabalha com escala
5x2, 0 que vai ocorrer é a reducdo de horas
de trabalho. A América do Sul pratica 48
horas, quem trabalha com 40 horas sao os
paises da Europa que vivem outra realidade.
Essa regulamentacao de diminuicdo de

carga horaria vai afetar ainda mais a nossa
competitividade com relacdo a outros paises.
Outra questao é que essa negociagao sempre
foi realizada entre as partes: empregador e
trabalhador, sem a imposi¢cao de uma lei, com
0 agravante de estarmos em ano eleitoral.
Essa situa¢ao pode aumentar o risco de
trabalho informal no Brasil.

Além disso, o setor ja enfrenta hoje uma

falta significativa de mdo de obra. Nos nao
estamos tendo a renovacdo necessaria de

Ranieri Leitao
Presidente do Sincopecas Brasil

O debate sobre a jornada de trabalho

é legitimo e necessario, especialmente
quando olhamos para a qualidade de
vida dos trabalhadores. No entanto, no
aftermarket automotivo, precisamos
considerar as particularidades do setor,
gue envolve atendimento continuo,
muitas vezes com demanda imediata

e imprevisivel.

O equilibrio passa por um caminho
responsavel: ndo se trata apenas de
reduzir jornadas, mas de repensar a
organiza¢do das operacoes, investir

em gestao, produtividade e tecnologia.
Empresas mais estruturadas conseguem
distribuir melhor suas equipes, criar

profissionais na escala em que o mercado
demanda, o que gera um claro desequilibrio
entre a oferta de vagas e o nimero de
trabalhadores interessados e preparados
para ocupa-las.

Do lado das entidades, temos buscado
mitigar esse cendrio com agoes
estruturadas. Um exemplo importante sao
0S Cursos de capacitacao em parceria com
0 Senai, que contribuem para formar novos
profissionais e atualizar os que ja estdo no
mercado. Além disso, mantemos bancos de
vagas justamente para otimizar o encontro
entre oficinas, empresas de autopecas e
candidatos, tentando reduzir essa friccdo no
processo de contratacao.

Por outro lado, nao ha como ignorar que o
fim da escala 6x1 tende a elevar as despesas

——

—
EgE—

escalas mais eficientes

e preservar tanto o
atendimento quanto o
bem-estar do colaborador.
Além disso, € fundamental que qualquer
mudanca seja construida com didlogo,
considerando a realidade das micro e
peguenas empresas, que representam
grande parte do setor. Medidas abruptas
podem gerar impacto direto na operagdo,
no custo e, consequentemente, na
sustentabilidade do negdcio.

O desafio, portanto, esta em encontrar
solucBes que sejam viaveis na pratica,
conciliando competitividade, geracdo de
empregos e qualidade de vida.

fixas das empresas. Na
pratica, isso significa mais
contrata¢des, mais encargos e maior peso

da parte fiscal, 0 que impacta diretamente

0 custo operacional do negdcio. Em

um setor de margens ja pressionadas,
qualquer variagao nesse componente pode
comprometer a sustentabilidade da empresa.
Por isso, 0 ponto central é o reequilibrio de
custos. Sera necessario repensar estrutura,
processos e formagao de pre¢os para
absorver esse novo modelo sem afetar
drasticamente a lucratividade. O desafio

é preservar o bem-estar e os direitos dos
trabalhadores, ao mesmo tempo em que

se garante a viabilidade econdmica das
empresas que sustentam toda a cadeia do
aftermarket automotivo.

Heber Carvalho
Presidente do
Sincopecgas/SP

Um caminho para
mantermos o
equilibrio e o bem-estar entre
empresas e colaboradores deve
ser mantido por meio da CCT -
Convencao Coletiva de Trabalho,
haja vista que, em alguns setores,
a reducao da jornada é possivel e
em outros setores (na maioria) é
inviavel aplicar esta norma.




Nossa equipe de vendedores técnicos especializados
esta presente em 9 filiais para atender com a qualidade,
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O que vocé tem ouvido dos donos

de empresas em relagao ao tema?

Antonio Fiola
Presidente do Sindirepa-SP

Nas conversas com proprietarios de
oficinas e me incluo nesse rol, o que

Se ouve € uma preocupacao muito
objetiva com o impacto direto nos
negocios, principalmente entre aqueles
que abrem aos sabados. Para esse perfil
de empresa, a mudanca de escala nao é
um detalhe operacional, é uma alteracao
estrutural na forma de atender o cliente
e de organizar as equipes.

Adequar-se a essa nova
regulamentacao sera um grande
desafio. Em muitos casos, sera

preciso rever escalas, ampliar quadro
de funciondrios ou, eventualmente,
repensar horarios de atendimento.
Tudo isso gera custo adicional em

um cenario em que o consumidor é

Ranieri Leitao
Presidente do Sincopecas Brasil

O que temos ouvido dos
empresarios do varejo é uma
preocupacao muito clara com os
impactos praticos dessa discussao
no dia a dia das empresas.

Muitos relatam dificuldade em
reorganizar suas equipes sem
aumento de custo, principalmente
aqueles que operam com estruturas
mais enxutas. Existe também

um receio de comprometer o
nivel de atendimento, ja que

o setor depende de rapidez e
disponibilidade para atender o
cliente no momento em

extremamente sensivel a preco e prazo.

Se olharmos para o comércio de
autopecas, o quadro é ainda mais
critico. O varejo de autopecas, em
sua maioria, opera aos sabados

com regularidade, acompanhando
justamente a demanda das oficinas e
dos consumidores finais. A mudanca
na escala tende a elevar custos de
forma relevante nesse segmento

e, consequentemente, afetar a
competitividade e a rentabilidade
dessas empresas.

E importante destacar que o
aftermarket automotivo funciona

em cadeia: oficinas, autopecas,
distribuidores e fabricantes. Quando
um elo tem aumento de custo e perda

M
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que ele precisa.

Por outro lado, ha uma

percepgdo crescente de

que o cuidado com o colaborador

é essencial, tanto para retencao
quanto para produtividade. O que o
empresario busca nao é resisténcia
a mudanca, mas condicdes viaveis
para implementa-la.

O setor esta aberto ao debate,

mas entende que ele precisa

ser conduzido com equilibrio,
gradualidade e, principalmente, com
respeito a realidade de quem esta
na ponta da operacdo.

aftermarket
@9 automotivo

de eficiéncia, isso se

propaga para todos os

demais. O novo formato trabalhista,
se ndo for bem calibrado, pode gerar
um efeito em cascata, pressionando
margens em toda a cadeia e, no fim,
impactando também o consumidor.

O setor esta disposto ao dialogo

e comprometido com a melhoria

das condic¢des de trabalho, mas

é fundamental que as mudancas
considerem a realidade operacional do
aftermarket para ndo comprometer a
saude das empresas e a continuidade
do servico prestado a sociedade. E bem
provavel que ocorra inflacdo e reajuste
de precos no setor por conta dessa
nova condicao.

Heber Carvalho
Presidente do

Sincopecas/SP

No segmento do varejo de
autopecas ird causar aumento de
custos para as empresas e falta
de mao-de-obra imediata para
sustentar esta alteracdo.
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QUESTAO

O que pensam os funcionarios de oficinas de reparagao
e balconistas de autopecgas?

Observacao: Pela sensibilidade do tema e a pedido dos proprios profissionais ouvidos, optamos por preservar 0s nomes que
contribuiram a seguir com suas reflexdes. SO a preocupag¢do dos entrevistados em expor suas visdes ja mostra que a discussdo
ampla sobre o0 assunto ainda parece carecer de maturidade, pois € fundamental que todas as partes sintam-se totalmente a
vontade para apresentar seus pensamentos a fim de enriquecer o debate, que precisa envolver a sociedade como um todo.

Profissional 1

Posso dizer que a escala 6x1 ainda 0 bem-estar e até a produtividade. atendimento ao

faz parte da realidade da maioria Por outro lado, na pratica, existe uma cliente. Acredito

das empresas do nosso setor. Isso preocupacdo real das empresas com que o caminho

acontece principalmente porque o 0 aumento de custos operacionais, ja ideal seja

sabado é um dia muito importante  que seria necessario contratar mais  uma transicao

em volume de vendas e atendimento, funcionarios ou reorganizar toda a gradual, com

entao abrir mao desse dia ou reduzir escala para manter o mesmo nivel adaptacao por setor, levando em

a equipe impacta diretamente no de atendimento. A rotina é intensa,  consideracdo a realidade do varejo
faturamento. Sobre o possivel fim da exige agilidade e conhecimento automotivo. Assim, é possivel buscar
escala 6x1, vejo como um avan¢o do técnico, entdo qualquer mudanca um equilibrio entre qualidade de vida
ponto de vista da qualidade de vida  precisa ser muito bem planejada para o trabalhador e sustentabilidade
do trabalhador, ja que uma jornada  para ndo sobrecarregar a equipe que para as empresas.

menos desgastante tende a melhorar permanece e nem comprometer o

Profissional 2

Hoje eu atuo no varejo automotivo

de segunda a sexta, entao nao estou

diretamente na escala 6x1. Mas, por

estar no dia a dia do balcao e em

contato com muitos profissionais do

setor, consigo observar bem os impactos dessa rotina.
O que vejo € que a escala 6x1 pode gerar um desgaste
grande ao longo do tempo, principalmente em um
ambiente que exige agilidade, atencao e relacionamento
constante com o cliente. Por outro lado, também
entendo que o varejo depende muito de disponibilidade
e presenca. Acredito que o desafio esta no equilibrio:
encontrar um modelo que mantenha a produtividade
sem comprometer a qualidade de vida, porque, no fim,
um profissional cansado também impacta o resultado.

Profissional 3

Vejo o possivel fim da escala

6x1 como um avanco,

desde que venha com uma

remunera¢do compativel.

No automotivo, existe uma

particularidade: muitas

oficinas funcionam aos sabados, o que torna

o dia uma oportunidade importante também
de vendas no balcdo. Também acredito que o
profissional precisa buscar qualificacdo. Quanto
mais preparado e estratégico ele for, mais valor
entrega — e isso fortalece sua posicao para
exigir melhores condi¢cdes e remuneracdo.
Com organizacao e valorizacdo, é possivel
equilibrar resultado e qualidade de vida.
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ainda é, em sua maioria, realizada

nas contessiondrias, mas é questao
edempo para que eles comecem a

desembarcar nas oficinas independentes

Por Lucas Torres
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Aftermarket independente se estrutura para
chegada dos eletrificados

Embora boa parte da frota ainda esteja coberta pela garantia, industrias ja promovem ag¢des para
acelerar a capacitacdo de reparadores e oficinas

Ha pelo menos cinco anos,
a tendéncia de crescimento
da eletrificagdo da frota ja é
tema recorrente em todos os
segmentos do setor automo-
tivo. Quando falamos espe-
cificamente do aftermarket
independente, no entanto, o
tema ainda aparece de forma
mais distante no dia a dia das
operacoes, afinal, a maior parte
dos elos da cadeia ainda ndo
sentiu o impacto direto desse
movimento nas demandas e no
volume de servicos realizados.
A equacao para entender a dife-
renca de urgéncia com que o
tema avanga na reposigcao em
comparagao a industria ligada
as montadoras € simples e
requer apenas alguns ndmeros

30

objetivos. Em 2025, a venda de
veiculos eletrificados bateu seu
recorde histoérico com mais de
220 mil unidades comerciali-
zadas no Brasil. Apesar disso,
a representatividade dos hibri-
dos e dos diferentes tipos de
elétricos puros ainda se limita
a cerca de 0,6% da frota total
circulante. Em complemento a
esse quadro, ha o fato de que
a maior parte desses veiculos
se encontra dentro do perio-
do de garantia de fabrica, que
varia entre 3 e 5 anos, além das
garantias estendidas de compo-
nentes criticos como as bate-
rias de alta tensao, que podem
chegar a 8 ou até 10 anos.
Na pratica, isso faz com que
esses automoveis dificilmente

cheguem ao mercado indepen-
dente de manutengéao e reparo
no estagio inicial.

De acordo com projecdes do
setor, a dinamica deve levar
alguns anos para se alterar
de forma mais significativa,
guando finalmente os primeiros
volumes de veiculos eletrifica-
dos sairem das redes autori-
zadas, passando a demandar
servicos fora das concessiona-
rias. Outras estimativas langcam
uma lupa ainda mais detalhada
sobre o futuro e apontam que,
até 2030, os veiculos eletrifica-
dos devem representar cerca
de 5% da frota nacional e, desse
total, aproximadamente dois
quintos ja serao atendidos pelo
mercado independente.

Todos essas perspectivas indi-
cam que um impacto mais
relevante da eletrificacdo no
cotidiano de varejistas, distri-
buidores e reparadores so sera
percebido de forma consistente
ao longo da proxima década, o
que — para quem esta focado
nos desafios da operacao didria
— pode dar a sensacao de que
a questao ainda esta distante.
Atitudes praticas da industria,
porém, tém mostrado que nem
todo o Aftermarket Automotivo
nacional esta em compasso de
espera e que, na avaliacdo de
alguns dos principais players
do setor, a urgéncia em prepa-
rar 0 setor para esse novo cena-
rio ja € uma realidade.

Foto: Shutterstock
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Escassez de reparadores preparados
preocupa e ja mobiliza players do mercado

Um entre os pontos que mais
preocupam o Aftermarket Auto-
motivo independente ¢ a falta de
mao de obra especializada para
atender a crescente complexida-
de dos veiculos eletrificados. Se
por um lado a eletrificacdo ainda
nao chegou com forga total ao
dia a dia das oficinas, por outro,
0 setor ja comeca a lidar com
um gargalo que pode compro-
meter seu avango: a escassez
de profissionais preparados
para atuar na manutencéao de
veiculos hibridos e elétricos.
Estudos recentes indicam que
esse descompasso entre a
evolucao tecnoldgica da frota e
a formacao técnica da mao de
obrando so ja é realidade como
tende a se intensificar nos proxi-
MOS anos.

A qguestdo ganha relevancia
adicional quando observamos
0 potencial econdmico desse
mercado. Estimativas apon-
tam que o segmento de manu-
tengao de veiculos eletrificados
pode movimentar cerca de RS
5 bilhdes por ano até o fim da
década, impulsionado pelo
crescimento da frota e pela
maior complexidade dos siste-
mas embarcados.
Coordenador de Assisténcia
Técnica da Nakata, Leandro
Leite compartilha dessas proje-
¢Oes e aponta que a marca
espera um ganho de escala
consistente no decorrer dos
proximos cinco anos. “Esse
cenario reforca que o proces-
so de preparacao nao deve ser
adiado. Oficinas e reparadores

que investirem desde ja em
capacitacao técnica, ferramen-
tas adequadas e atualizacao
sobre novas tecnologias esta-
rao mais bem posicionados
para atender a essa demanda a
medida que ela se consolida no
mercado independente”, opinou
0 executivo.

Embora o movimento de prepa-
racao prévia apontado por Leite
seja considerado por muitos o
ideal, a impressao de grande
parte do mercado € de que a
formacgao técnica, em geral,
ndao tem evoluido na veloci-
dade adequada. Levantamen-
tos apontam que, mesmo em
regides com oferta de cursos
voltados a eletroeletrénica,
como institutos federais e unida-
des do Senai, apenas cerca de
20% dos formandos estéo efeti-
vamente aptos a atuar com
veiculos eletrificados.

Diante desse cenario, especia-
listas defendem uma atuacao
coordenada entre empresas
e setor publico, com foco na
requalificacao de profissionais,
parcerias com instituicdes de
ensino, aquisicao de equipa-
mentos de diagnostico e amplia-
cao de certificagdes especificas
para atuacéo em sistemas de
alta tensao.

A mudanca no perfil técni-
co exigido também ajuda a
dimensionar o desafio. Se, por
um lado, veiculos hibridos e
elétricos reduzem interven-
¢Oes mecanicas tradicionais,
por outro exigem dominio de
sistemas como BMS (Battery

Management System), inverso-
res, gerenciamento térmico e
unidades de controle eletronico.
Nesse contexto, sistemistas,
fabricantes de autopecas e
fornecedores de tecnologia tém
acompanhado de perto a evolu-
cao do cenario e, em alguns
casos, antecipado movimen-
tos para mitigar o problema. Na
visdo do Gerente de Marketing
e Comunicagao da ZF Améri-
ca do Sul, Andreas Potenza, a
escassez ja faz parte da reali-
dade do setor. “A escassez de
mao de obra qualificada é uma
realidade no setor de reparacao
automotiva e tende a se intensi-
flcar com a chegada de novas
tecnologias. Pesquisas recentes
mostram que a falta de profis-
sionais capacitados figura entre
as principais dores das ofici-
nas, impactando diretamente
a eficiéncia e a competitividade
dos negocios”, corrobora.

Ainda segundo o executivo, o
desafio vai além da formacéao

tradicional do mecanico. A
eletrificagdo exige evolugéo do
perfil profissional e da propria
estrutura das oficinas. “Esse
movimento ganha ainda mais
relevancia com a eletrificacao
da frota, que exige prepara-
¢ao mais ampla, envolvendo
nao apenas mecanicos, mas
também profissionais de elétri-
ca, climatizacao, funilaria e
até operadores de remocéao.
Trata-se de um ecossistema
que precisa evoluir de forma
integrada, especialmente no
qgue diz respeito a estrutura
fisica das oficinas as praticas
de seguranca, uso de EPIs e
procedimentos técnicos para
atuagcdo em sistemas de alta
tensdo’, acrescenta Potenza.

Na Bosch, a leitura é de que o
setor ja comegou a se movi-
mentar, ainda que em ritmo
gradual. Chefe de Servicos
Automotivos da Bosch para a
América Latina, Diego Riquero
destaca que a presenca desses

Servigos exigem dominio de sistemas como BMS (Battery Management System),
inversores, gerenciamento térmico e unidades de controle eletronico
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veiculos no mercado ja comega
a se refletir na demanda por
servicos fora das concessio-
narias. Em tom otimista quanto
a capacidade do mercado
independente absorver essa

demanda por manutencao e
reparo, o executivo defende
as acbes concretas que tém
sido tomadas para preparar
0 mercado e contemporiza a
ideia de que o setor nédo esta

preparado para esse avanco.
‘O segmento de reparacoes
automotivas no Brasil sempre
esteve presente para se desen-
volver e oferecer solucdes.
Na medida em que a frota de

veiculos eletrificados cres-
cer, mais oficinas entrardo ou
aumentarao sua oferta de servi-
cos”, afirma Riquero.

Ja na avaliacao da Schaeffler,
o enfrentamento desse gargalo

BOSCH

A Bosch tem atuado na frente de
capacitagao técnica como uma das
respostas ao desafio de preparar

o aftermarket para a chegada dos
veiculos eletrificados. O movimento
nao é recente. Em 2017, a empresa
langou, em seu Centro de Treinamento,
o primeiro curso técnico no pais voltado
especificamente aos veiculos hibridos
e elétricos. Desde entao, a estrutura foi
ampliada e hoje a companhia trabalha
com uma trilha de formacgao dividida
em trés niveis, acompanhando o grau
de complexidade das tecnologias
envolvidas. O primeiro é voltado a
introducao dos sistemas eletrificados,
com foco em caracteristicas técnicas,
normas de seguranga e servigos
basicos. No nivel intermediario, os
cursos avangam para intervengoes em
componentes especificos. Ja no nivel
mais avancgado, o foco recai sobre
procedimentos técnicos ligados a
baterias de alta tensao.

De forma geral, o publico desses
treinamentos é composto por
profissionais que ja atuam no setor

e buscam se aprofundar nesse novo
campo, o que reforga a leitura de que o
desafio ndo esta apenas na formagéao
de novos técnicos, mas também na
requalificacdao da mao de obra existente.
Os cursos sao oferecidos ao mercado
de forma ampla, com condigées
diferenciadas para oficinas que fazem

34

O que os fabricantes fazem para preparar os reparadores para a eletrificagao

parte da rede Bosch Service, estratégia
que ajuda a ampliar o alcance das
iniciativas dentro do ecossistema

de reparacao.

el 8 Diego Riquero

% i «i.' ' destaca que
; N eletrificados
w ja comegam
e = a demandar
1' ' servigos fora das
' concessionarias
ZF

A ZF Aftermarket também tem avangado
na capacitagao dos profissionais da
reparagao como forma de acompanhar
a evolucao tecnolégica do setor. No
caso dos veiculos eletrificados, o
entendimento é de que a preparagao
precisa ir além da mecanica tradicional,
incorporando conhecimentos sobre
sistemas como baterias de alta

tensao, motores elétricos, inversores e
infraestrutura de recarga.

Um dos principais instrumentos dessa
estratégia é o programa ZF [pro]JAmigo,
criado em 2017 e que hoje se consolidou
como uma das maiores plataformas de
qualificagdo do setor no pais. A iniciativa
reine mais de 150 treinamentos, soma
mais de 13 milhdes de visualizagdes e
conta com cerca de 40 mil profissionais
cadastrados, com conteudos voltados a
pratica do dia a dia das oficinas.

W aftermarket
® W automotivo

A plataforma vem incorporando, de
forma progressiva, conteudos ligados

a eletrificagao. Os materiais sdo
organizados em etapas que vao desde
conceitos basicos e a evolugao das
tecnologias até o funcionamento dos
diferentes tipos de veiculos eletrificados
e seus sistemas.

Mais recentemente, 0 programa passou
por uma ampliagao relevante. Em 2026,
a ZF adicionou 48 novos treinamentos a
sua grade, distribuidos entre areas como
mecanica, logistica, vendas e gestao, um
movimento que reflete a necessidade

de preparagao nao apenas técnica, mas
também operacional das oficinas diante
das transformacgdes do setor.

Segundo a empresa, a preparagao da
reparagao envolve uma adaptagao

mais ampla do ecossistema de
reparagao. Ou seja, ndo basta apenas
formar reparadores, é preciso também
promover adequacgdes na estrutura das
oficinas, com atengao a praticas de
seguranga, uso de EPIs e procedimentos
especificos para atuacdo em sistemas
de alta tensao.

Andreas Potenza
avalia que
eletrificagao

exige evolugao do
profissional e da
estrutura das oficinas
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passa necessariamente pela
combinacao entre tecnologia e
suporte ao reparador. Vice-pre-
sidente Sénior de Aftermarket
Automotivo da empresa para a
Ameérica do Sul, Rubens Campos

aponta que a digitalizacédo sera
um dos pilares dessa transfor-
macao. Segundo ele, a atuacao
dos fabricantes de componen-
tes automotivos tem papel rele-
vante no processo e a estratégia

da companhia tem sido atuar
como facilitadora desse proces-
so, reduzindo a complexidade
da operacéo na ponta. Para isso,
a empresa investe em suporte
técnico remoto, ferramentas de

diagnostico e conteudos educa-
tivos em diferentes formatos,
além do desenvolvimento de
kits de reparo que simplificam
a manutengao de sistemas cada
vez mais sofisticados.

SCHAEFFLER

A empresa tem ampliado sua oferta de

treinamentos voltados a manutencao de

veiculos hibridos e elétricos, integrando
esses conteudos a uma estrutura mais
ampla de suporte ao reparador.

Um dos principais canais dessa atuagao

€ o0 espaco Super Dicas REPXPERT, que
reune treinamentos frequentes com
especialistas e aborda desde sistemas
tradicionais até as novas tecnologias
eletrificadas. A proposta é acompanhar
a evolugao do portfdlio das marcas

do grupo — LuK, INA, FAG e Schaeffler
Vitesco — e traduzir esse avango em
conhecimento aplicavel no dia a dia
das oficinas.

Nos ultimos anos, a estratégia foi
ampliada com a criagdo da divisao
Vehicle Lifetime Solutions (VLS) e a
integragao da Schaeffler Vitesco, o
que permitiu incorporar ao aftermarket
componentes de maior complexidade,
como sensores NOx e unidades de
controle de transmiss@o. Com isso, o
foco da capacitagao também passou
a incluir sistemas eletronicos e de
controle, cada vez mais presentes nos
veiculos eletrificados.

Além dos treinamentos, a empresa
tem investido em suporte técnico
remoto, ferramentas de diagndstico e
conteudos educativos em diferentes
formatos, como guias, videos e
atendimento em tempo real. A ideia é
reduzir erros de aplicagao e facilitar

a execucao de reparos em sistemas
mais complexos. Outro eixo dessa
atuacgao esta na oferta de solugdes
que simplifiquem a operacao na
ponta, como kits de reparo completos
e ferramentas especificas com design
modular. A leitura é de que, diante

da crescente complexidade dos
veiculos, a capacitagao precisa vir
acompanhada de recursos que tornem
0 processo mais acessivel e seguro
para o reparador.

Para Rubens
Campos, a
digitalizagao sera
i+ um dos pilares da
transformacgao no
mercado

NAKATA

A Nakata também passou a
incorporar o tema da eletrificagao
em sua agenda de capacitagao,
acompanhando o avango da frota

e as mudancas no perfil técnico
exigido no aftermarket. Nos

ultimos anos, a empresa incluiu
conteudos especificos sobre veiculos
hibridos e elétricos em sua grade

de treinamentos, com foco na
preparacgao gradual dos profissionais
do aftermarket.

Entre as iniciativas mais recentes estd o
langamento de um treinamento dedicado
a eletrificagao veicular, que aborda desde
conceitos fundamentais e arquitetura
dos sistemas até normas técnicas e
requisitos de infraestrutura necessarios

para a manutencao desse tipo de veiculo.

O conteudo é direcionado principalmente
a mecanicos e profissionais do varejo de
autopecas que buscam se familiarizar
com o tema e entender como atender
essa nova demanda com seguranca.
Além disso, a empresa tem adaptado
suas palestras técnicas tradicionais,
voltadas a sistemas como suspensao,
direcao e transmissao, para incluir as

particularidades dos veiculos eletrificados.

Essa atuacdo se insere em uma
estratégia mais ampla dentro da Frasle
Mobility, grupo do qual a Nakata faz
parte, que reune diferentes marcas

e mantém uma diretriz continua de
investimento em capacitagao técnica.
Ao longo de 2025, mais de 18 mil
profissionais foram treinados por meio
de iniciativas que combinam formatos
presenciais e digitais.

que o processo de

ser adiado

Leandro Leite reforga

preparagao nao deve

Fotos: Divulgagéo
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P AFTER.LAB Por Laura Lessa/After.Lab

A pesquisa VIES compara o
desempenho mensal do abaste-
cimento, preco, venda e compra
no varejo de autopegas, toman-
do como referéncia o mesmo
més em anos anteriores. Essa
edicdo apresenta os resultados
de fevereiro de 2022 a 2026

BRASIL

O cenario nacional do After-
market Automotivo apresentou
flutuacoes significativas entre
2022 e 2026. O ano de 2022 foi
marcado por retragdes profun-
das na maioria dos indices. Nos
anos seguintes, observou-se
uma acomodagao gradual do

VIES

mercado, com o problema de
abastecimento persistindo em
patamares menores, enquanto
as vendas e compras registraram
seu pior desempenho em 2025.
Abastecimento: pior

resultado em 2022 (-10,73%),
estabilizando em torno de
-4,48% em 2026.

Pregos: pico de alta em 2022
(6,46%), com oscilacdes e
encerrando em 2,89% em 2026.
Vendas: queda mais acentuada
em 2025 (-5,29%), com
recuperacao parcial para-1,93%
em 2026.

Compras: maior retracdo em
2025 (-5,48%), retornando
a-1,68% no ultimo ano do
periodo.
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Marco de 2022 a 2026

NORTE NORDESTE

A regiao Norte apresentou 0s
cenarios mais extremos em
termos de abastecimento, mas
destacou-se por ser a unica com
resultado positivo em compras
em 2024.

Abastecimento: maior queda
em 2022 (-18,17%) e nova
retragéo forte em 2025 (-8,56%).
Pregos: pico de 6,61% em 2022,
mantendo-se acima de 2,2% nos
demais anos, exceto em 2024.
Vendas: forte retracdo em 2022
(-10,51%), com melhora para
-0,94% em 2026.

Compras: Unico resultado
positivo regional em 2024
(4,54%).

O Nordeste apresentou um
comportamento misto, com
destaque para a recuperagao
das vendas, que atingiram campo
positivo em dois momentos
do periodo.

Abastecimento: retracdo

inicial de -16,35% em 2022,
apresentando o melhor indice
regional em 2025 (-1,97%).
Precos: alta de 4,85% in 2022,
com nova elevagao para 3,08%
em 2025.

Vendas: resultados positivos em
2024 (1,08%) e 2026 (0,04%).
Compras: predominantemente
negativo, com queda acentuada
em 2025 (-7,64%).

Comportamento
das variaveis Norte
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CENTRO-OESTE

A regiao Centro-Oeste demons-
trou uma volatilidade particular,
com oscilagdes consideraveis
no abastecimento e nos pregos
ao longo do periodo.
Abastecimento: forte retracao
em 2022 (-15,37%), com
melhoria gradual até atingir
-3,80% em 2026.

Pregos: picos em 2022 (4,69%)
e 2025 (4,26%).

Vendas: maior queda em 2025
(-5,25%), aproximando-se da
estabilidade em 2026 (-0,43%).
Compras: oscilagdes
constantes, com o resultado
mais negativo em 2025
(-5,60%).

SUDESTE

O Sudeste apresentou indices
de abastecimento consisten-
temente negativos e uma forte
retracao nas vendas e compras
no ano de 2025.
Abastecimento:
consistentemente negativo,
com a maior queda em 2022

(-8,40%) e 2024 (-6,04%).
Precgos: altas moderadas, com
pico em 2022 (5,75%) e 2023
(4,95%).

Vendas: queda expressiva em
2025 (-6,97%), moderando para
-3,86% em 2026.

Compras: forte retracao em
2025 (-7,01%).

SUL

A regiao Sul caracterizou-se por
um pico inflacionario em 2022,
seguido por uma estabilizacao
gradual com breves momentos
de crescimento em vendas e
compras.

Abastecimento: queda de
-7,38% em 2022, mantendo
estabilidade relativa em 2026
(-1,81%).

Pregos: maior crescimento
nacional em 2022 (10,40%).
Vendas: resultado positivo em
2024 (2,03%), mas retornando
a queda em 2025.

Compras: recuperagcao em
2023 e 2024, mas voltando

ao campo negativo em 2026
(-0,49%).

Comportamento
das variaveis Nordeste
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Destaques de abastecimento e pre¢cos — mar¢o/2026

Em margo de 2026, os varejistas indicaram o sistema de suspensao e a vela
de ignicao como os componentes com maior dificuldade de abastecimento,
ambos mencionados por 8,41% dos respondentes. No que diz respeito aos

precos, o sistema de suspensao lidera a percepg¢ao de maiores aumentos,
sendo apontado por 11,70% dos varejistas, seguido pelo éleo lubrificante com
10,64%.
O sistema de suspensao se destaca simultaneamente entre os principais
problemas de abastecimento e de elevagao de pregos neste més, sinalizando
pressoes especificas nesta categoria.

P\ ARTIGO Por Luiz Marins

A diferenciagao por atributos irrelevantes

Trés especialistas em marke-
ting, Gregory S. Carpenter, Rashi
Glazer e Kent Nakamoto escre-
veram um artigo no Journal of
Marketing Research, que chamou
muito a atencao de todos os estu-
diosos de marketing.

No artigo eles mostraram que,
diferentemente do que muitos
especialistas em estratégia e
marketing acreditam, muitas
marcas e produtos obtém a prefe-
réncia dos clientes e do merca-
do por atributos irrelevantes e que
pouco tém a ver com qualidade
ou outros atributos intrinsecos.
Assim, dizem eles que o design,
as cores, a embalagem, 0 posicio-
namento ou Mesmo pequenos
detalhes irrelevantes fazem uma
enorme diferenca na preferéncia
dos clientes por este ou aquele
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produto ou mesmo servico.
Desde que a General Motors
conquistou clientes por produ-
zir carros coloridos em vez dos
somente pretos da Ford, essa
diferenciacdo por atributos
irrelevantes vem sendo estu-
dada e utilizada por marcas
vencedoras.

Dois pesquisadores da Univer-
sidade do Texas, Susan M.
Broniarczyk e Andrew D. Gershoff
mostraram que a diferenciacao
por atributos irrelevantes € impor-
tante mesmo quando 0s consu-
midores tém consciéncia de que
esses atributos nada tém a ver
com a qualidade do produto ou
caracteristicas de conteudo.
Sao inumeros os exemplos da
preferéncia do consumidor por
produtos com um design mais

atraente, com uma embalagem
mais pratica, com cores agrada-
veis e mesmo com a maneira
como o produto é posicionado
nas géndolas dos supermerca-
dos, por exemplo.

Assim, € preciso lembrar que
tao importante quanto a qualida-
de de um produto ou servico é
como esse produto ou servigo é
percebido pelo mercado e pelos
clientes. Nao basta, portanto, um
produto ter qualidade insupera-
vel se a forma como ele é perce-
bido pelo mercado nao atrair,
agradar e merecer a preferéncia
dos clientes potenciais.

Peter Drucker (o pai da admi-
nistragdo moderna) ja dizia que
qualidade ¢é o cacife para vocé
sentar a mesa do jogo e come-
gar a jogar. Sem qualidade, a

aftermarket
®W automotivo

empresa estara fora do merca-
do, afirmava ele.

Este tema é importante porque
muitas empresas reclamam ter
os melhores produtos de sua
categoria mas ndo conseguem
a preferéncia dos consumido-
res. Concorrentes com qualida-
de inferior e precos similares
acabam sendo os lideres de
mercado, dizem elas.

Pense se a preferéncia dada
a0s Seus concorrentes nao esta
na diferenciacao por atributos
irrelevantes.

Pense nisso. Sucesso!

Luiz Marins é antropélogo,

escritor, palestrante
(www.marins.com.br)
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P\ SETORIAL Por Redagdo AA

Importacao preocupa
indUstria de pneus gl

Setor amarga trés anos consecutivos em queda,

com destaque negativo para o mercado de

reposicao em 2025

Assim como qualquer outro
componente de alto giro, o
pneu na maioria das vezes
nao é trocado por impul-
so — depende de necessida-
de. E técnico, previsivel e, até
certo ponto, inadiavel. Por isso
mesmo, quando esse produ-
to comeca a perder tracao, o
sinal que emite vai além de sua
propria linha.

Os dados mais recentes da
ANIP - Associacdao Nacional
da Industria de Pneumaticos
reforcam essa leitura com
clareza desconfortavel. Em
2025, o setor acumulou queda
de 5,8% nas vendas totais, atin-
gindo 37,7 milhdes de unida-
des — o terceiro recuo anual
consecutivo. O fornecimento
para montadoras, tradicional-
mente mais volatil e direta-
mente atrelado ao ritmo da
producdo automotiva, apre-
sentou retragcdo mais modera-
da, entre 3% e 4%. Bem mais
sofrivel foi o desempenho do
mercado de reposicao, que
encolheu 7,5% no periodo: 25,3
milhdes de unidades comercia-
lizadas, 2,3 milhdes a menos
gue no ano anterior.

O inicio de 2026 nao trouxe
alivio. Em janeiro, segundo a
ANIP, as vendas totais recua-
ram mais de 10%, mantendo a
trajetoria de enfraquecimento.
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Ainda que o dado consolidado
nao discrimine com 0 mesmo
detalhe os canais, a tendéncia
observada ao longo de 2025
sugere que o mercado de
reposicao continua sendo o
elo mais sensivel — e, portan-
to, o principal fio condutor da
preocupacao.

A explicacao mais imediata
poderia apontar para fatores
classicos — renda pressiona-
da, crédito mais seletivo, caute-
la do consumidor. Mas, desta
vez, o principal vetor parece
estar na oferta. A propria ANIP
chama atencgdo para 0 avango
consistente das importacoes,
sobretudo de origem asiati-
ca, com precgos que frequen-
temente desafilam a logica de
custo da producao nacional.
O efeito é particularmente
agudo no Aftermarket Automo-
tivo. Diferentemente do forne-
cimento as montadoras — em
gue ha contratos, especifica-
cOes técnicas rigidas e barrei-
ras de entrada mais elevadas
— 0 mercado de reposicao €
mais exposto, fragmentado e
sensivel ao preco. E nele que
o produto importado encon-
tra menos resisténcia e maior
velocidade de penetracao.
Esse deslocamento tem
consequéncias diretas no AA.
O pneu, que tradicionalmente

funciona como porta de entra-
da para uma série de servicos
e vendas complementares,
perde parte de sua capaci-
dade de gerar valor. Quando
0 consumidor opta por um
produto mais barato — muitas
vezes fora dos canais tradicio-
nais — ou simplesmente adia
a troca, o impacto se espalha.
Alinhamento, balanceamento,
componentes de suspensao
e freios: tudo entra na mesma
|6gica de postergacao. O fluxo
diminui, o ticket médio se
comprime e a previsibilidade,
um dos ativos mais valiosos
do setor, comega a falhar.

Ha, nesse movimento, uma
contradicdo. O Brasil segue com
uma frota envelhecida, o que,
em tese, sustentaria o cresci-
mento continuo da reposicao.
A necessidade existe, e em
escala crescente. No entanto,
0S NUMeros mostram que essa
demanda néo esta se conver-
tendo integralmente em receita
para a cadeia tradicional. Parte
dela migra para produtos impor-
tados de menor valor agregado,
parte escapa para canais menos
estruturados, e parte — talvez a
mais preocupante — simples-
mente deixa de acontecer no
tempo certo.

O pneu, nesse contexto, deixa
de ser apenas um item de

ANIP alerta para
anomalias resultantes
da entrada de
produtos asiaticos
sem o devido controle

manutengao para se tornar um
indicador de friccdo. Ele revela
um mercado que continua
girando, mas sob novas regras:
mais sensivel a prego, menos
flel a canais e mais disposto
a esticar o limite da manuten-
¢ao. Para os centros automo-
tivos, isso significa operar em
um ambiente onde vender ja
ndo € o principal desafio —
capturar valor é.

E, portanto, justamente nesse
territorio — o da reposicao —
que o sinal de alerta esta mais
forte. Porque, se até a deman-
da mais previsivel comeca
a oscilar, a questao deixa de
ser conjuntural. Passa a ser
estrutural. A questdo que
emerge nao é se o aftermar-
ket continuara relevante. Os
fundamentos que o susten-
tam permanecem intactos.
A duvida e outra, mais estra-
tégica: em uma cadeia pres-
sionada por importacdes,
com margens comprimidas
e comportamento de consu-
mo em transformacgao, quem
conseguira preservar rentabili-
dade? Porque, se até o pneu —
0 mais basico e inevitavel dos
produtos — comeca a perder
ritmo, talvez o problema néao
esteja na demanda que falta,
mas na percepcao de valor
pelo dono do carro.

Foto: Shutterstock
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Produto brasileiro tem queda historica e setor pede socorro

A industria brasileira de pneus
produziu, em 2025, 2,3 milhdes
de unidades a menos frente ao
ano anterior, segundo os dados
da ANIP. O resultado negati-
vo foi puxado especialmente
pela queda de 7,5% no merca-
do de reposigao. “As importa-
cBes de pneus vindos da Asia
seguem afetando duramente a
industria nacional, com produ-
tos que entram no pais muitas
vezes a valores abaixo do custo
de produgéo, entre outras incon-
formidades, como apontam
investigacdes no ambito do
Ministério do Desenvolvimento,
Industria, Comércio e Servicos’,
diz Rodrigo Navarro, presidente
da ANIP.

Nos carros de passeio, princi-
pal fatia do mercado, as vendas
dos pneus produzidos no pais
registraram retracdo de 5,4%,

REPOSICAO

®

MONTADORAS

DEZ
2024

pressionadas por uma queda
de 7,2% na reposigao e um enco-
lhimento 1,8% nas vendas para
montadoras. “Nitidamente o
problema central esta no merca-
do de reposicao para automoveis
leves. Aqui a importagao esta
causando desequilibrio impor-
tante. O Brasil tem mecanis-
mos de investigacao para tratar
importagdes com dumping, mas
tém processos muito demora-
dos e custosos. Estamos traba-
lhando junto ao Governo para
termos medidas que assegurem
de forma mais célere e eficaz
uma competi¢ado justa, ndo so
no quesito custo, mas também
no cumprimento de normas
ambientais e de conformidade
técnica. Estamos falando, afinal,
de um item de seguranga para
consumidores e com um ecos-
sistema estratégico para o pais’,

VVARIA(}AO MENSAL

-12,1%

2.229.503

1.960.468 2.281.221

2.109.175

aponta Navarro.

O mercado de pneus de carga
também fechou 2025 em queda.
Foram 6,1 milhdo de unida-
des comercializadas contra 6,7
milhdes em 2024, consolidan-
do uma queda de 7,7%. Ja as
vendas de pneus nacionais para
motocicletas, no mercado de
reposicao, recuaram de 11,3%
no comparativo com 2024.
‘Em todas as frentes detecta-
mos efeitos negativos que estao
deteriorando 0 mercado e crian-
do problemas estruturais para a
industria. Vamos mudar isso em
2026", diz Navarro.

A ANIP aponta que esse dese-
quilibrio estrutural derrubou a
participagao da industria brasi-
leira de pneus ao longo dos
ultimos anos. Em 2020, ela
respondia por 73% das vendas
no mercado domeéstico e os
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importados detinham 27% de
participacao. Este numero se
inverteu. Em 2025, a industria
nacional respondeu por 41% das
vendas e os importados ficaram
com 59% de participacgéao.
Navarro diz que a situacao
esta se tornando insustenta-
vel para atores importantes
no complexo industrial brasi-
leiro. “Os produtores de borra-
cha natural, por exemplo, estao
avaliando mudar de atividade e
0 Brasil pode perder capacidade
de produgao. Somos um pais de
modal rodoviério. E fundamen-
tal termos um ecossistema
produtivo pronto para atender
a demanda. Demoramos déca-
das para construir uma cadeia
produtiva completa de pneus no
Brasil e agora estamos colocan-
do todo este esfor¢co em risco’,
aponta o dirigente.
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O que a ANIP pede ao MIDIC

Para estancar a sangria, a ANIP enviou ao MDIC um
manifesto multissetorial em que pede providéncias
urgentes para buscar reverter a situac¢ao atual. O
documento alerta que toda a cadeia de produgéao do
setor esta sendo duramente afetada por produtos
importados que chegam ao pais em alto volume,
incluindo situagdes com precos inferiores aos
custos de produgao no mercado internacional e
sem cumprir as exigéncias ambientais previstas

Passivo ambiental: ndo cumprimento

por importadores de metas ambientais
estabelecidas em lei, conforme os relatérios
do IBAMA que indicam que a grande maioria
dos importadores de pneus ndao cumprem
essas metas ha 15 anos seguidos, gerando
um passivo ambiental acumulado de 500 mil
toneladas entre 2011 e 2025.

na legislagao brasileira (segundo dados do IBAMA,
ha 15 anos seguidos, parte dos importadores
nao cumpre as metas de recolhimento de pneus

Para enfrentar esta situagao, a ANIP e entidades que
assinam o manifesto pedem medidas urgentes do
Governo Federal. Entre elas, estao:

1. Controle de entrada: Licenciamentos Nao

inserviveis, acumulando 500 mil toneladas nao
retiradas do meio ambiente). O manifesto aponta
degradacdes do mercado envolvendo externalidades
gue desequilibram a competitividade da industria
nacional. Entre os problemas centrais estao:

+ Assimetria de pregos: aumento das importagdes
de produtos acabados, especialmente de origem
asiatica, com pregos muitas vezes, abaixo do
custo das matérias-primas, como comprovam
casos envolvendo medidas antidumping tratados
pelo Governo Federal;

* Instabilidade tarifaria: redu¢ées de imposto de
importagcao em determinados periodos, como
no caso dos pneus de carga, cuja aliquota foi
reduzida a 0% entre 2021 e 2023;

* Pressao cambial: cambio sazonal mais favoravel
para a importacao, como vem ocorrendo desde
os ultimos meses de 2025;

+ Desvio de comércio: consequéncia de medidas
adotadas por outros paises e ndao acompanhadas
em mesma velocidade e intensidade pelo Brasil, a
exemplo do México, que elevou em 2025 o imposto
de importacao de pneus para 35%, redirecionando
fluxos excessivos para o mercado brasileiro.

Automaticos (LNAs) com base em valores
internacionalmente praticados; em analise
documental detalhada (antifraude); e de
comprovacao de cumprimento de metas
ambientais estabelecidas; além destas, medidas
de salvaguarda cabiveis, conforme determinado
pelo Governo.

. Protecao imediata: celeridade na analise e

adocao de direito provisorio nas investigacdes
antidumping em curso.

. Compras publicas sustentaveis: estimulo

nas compras governamentais e em linhas de
financiamento para pneus com conteudo local
significativo e que efetivamente cumpram
com a legislagdo ambiental e de conformidade
técnica vigente.

. Isonomia tarifaria: adocéao pelo Brasil de medidas

tarifarias alinhadas com aquelas praticadas por
outros paises com base industrial forte.

. Fomento a matéria-prima local: implementacao

da Politica de Estimulo a Producéo da Borracha
no Brasil, atualmente em fase final de elaboracao
por parte do Governo Federal.

Acompanhe os resultados
da primeira edicao

Clique e saiba mais
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PA ARTIGO Por Danilo Fraga (contato@fraga.com.br)

A Guerra das Prateleiras: conflito de canais e

os caminhos para o crescimento sustentavel

De norte a sul do Brasil, se pudés-
semos elencar a principal recla-
macao dos proprietarios de lojas
de autopecas, ela seria unanime:
“Estou perdendo vendas para as
distribuidoras”. Por outro lado,
a0 ouvirmos os setores comer-
ciais das distribuidoras, a critica
se inverte: "Meus fornecedores
estdo vendendo direto para o0s
meus clientes”. Esse fendbme-
no, embora comum em outros
segmentos, ainda soa estranho
no mercado de reposicdo. Como
0 setor € pautado historicamente
por relacionamentos e conexdes
pessoais, 0 tema acaba se tornan-
do espinhoso. No entanto, o fato
€ concreto: o conflito de canais
existe e se intensificou drastica-
mente nos ultimos anos. Mas
ISSO N30 € necessariamente ruim,
a0 Menos para quem esta prepa-
rado e consciente do fenémeno.
Quando ingressei no mercado
de autopecas, fui apresentado a
tradicional "cascata" do setor: o
fabricante produz, o distribuidor
compra em grandes volumes e
resolve a complexa logistica brasi-
leira, 0 varejo imprime velocidade
e capilaridade no atendimento €,

na ponta final, © mecanico sele-
ciona e instala o produto. Todos
no trade cumpriam um papel
claro e central, o que justificava
cada etapa do processo até que
a mercadoria chegasse ao veicu-
lo. Ocorre que, atualmente, o valor
entregue por cada agente foi modi-
ficado. Muitos fabricantes atuam
hoje apenas como detentores de
marca; a diversificagao da frota e
0 custo de capital inviabilizaram
estoques gigantescos em todas
as curvas de demanda; as lojas
fisicas cresceram e se transfor-
maram em redes; e até o dono do
carro passou a ter voz na decisao
de compra. Adicionalmente, barrei-
ras do passado foram derrubadas
pela tecnologia. Se antes comprar
de uma distribuidora exigia dias
de cadastro, chamadas telefoni-
cas e espera por rotas fixas de
entrega, hoje o B2B resolve tudo
em poucos cliques. Paralelamen-
te, ajornada de compra do meca-
nico, que antes exigia "bater perna"
de loja em loja, tornou-se muito
mais agil, ja que grandes varejis-
tas expandiram seus estoques e
centros de distribuicdo. Toda essa
transformacao torna a tarefa de

0D s
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definir ‘qguem € o qué” uma missao
complexa. Naturalmente, o clien-
te busca a melhor solucédo para
suas necessidades (ndo quer
saber se sera através de fulano
ou ciclano) , e as fronteiras entre
modelos de negdcios que antes
eram distintos e complementa-
res tornaram-se turvas. Por outro
lado, o consumidor final acaba
beneficiado por esse aumento de
competitividade e pelas melhores
condigdes de compra que surgem
dessa nova dinamica. Dados de
mercado reforcam essa mudan-
¢a. Em estudo publicado em julho
de 2025, a Aftermetrics identificou
que 43,1% das compras das ofici-
nas mecanicas no Brasil séo supri-
das por distribuidores (empresas
sem showroom de atendimento).
Enquantoisso, 39,3% das compras
ocorrem no varejo tradicional e
15,5% nos chamados “atacare-
jos". Todavia, dada a grandeza
geografica e as diferengas cultu-
rais do Brasil, essas participacoes
sao heterogéneas. Nas regides
Norte e Sul, 0s atacarejos ja detém
uma fatia maior nas vendas aos
mecanicos, enquanto nas demais
regioes, os distribuidores lideram
o fornecimento.

Nesse cenario, € fundamental que
as empresas estabelecam politi-
cas comerciais claras, pautadas
em volume de compra, sortimento
e histérico de pagamento. Somen-
te com transparéncia o mercado
podera evoluir de forma justa, sem
melindres ou frustragbes. Além
do tripé basico (prego, prazo e
crédito), as empresas precisarao

focar em diferenciais estratégicos:
disponibilidade imediata, presen-
ca omnichannel (online e offline),
experiéncia de compra, suporte
técnico e agilidade em garantias.
O futuro indica que sera cada vez
mais necessario incluir (ainda que
indiretamente) o dono do carro
nas estratégias comerciais. Com
0 avango da conectividade, 0s
veiculos ja "avisam" quais compo-
nentes precisam de reparo, € 0
proprietario, munido de informa-
¢do, demonstra um interesse cres-
cente por entender o que acontece
sob o capd. O verdadeiro desafio
nao esta em deter a evolugao dos
canais, mas sim encontrar o seu
lugar e diferenciais estratégicos
dentro dele. A chamada "Guerra
das Prateleiras" ndo sera vencida
por um Unico agente que controle
todas as etapas. Pelo contrario, 0
sucesso pertencera aqueles que,
como na selecdo natural, se adap-
tarem melhor e compreenderem
a transformacao dos papéis de
cada participante. No fim do dia,
0 mercado de reposicao continua-
ra sendo sobre conexdes, mas
agora, essas conexdes precisam
ser sustentadas por tecnologia,
transparéncia e, acima de tudo,
pela capacidade de gerar valor
real para quem mantém o Brasil
rodando. Quer ter acesso a mais
analises estratégicas como esta?
Siga a Fraga Inteligéncia Automo-
tiva nas redes sociais e conheca
nossas solugoes:
* Instagram/LinkediIn:

Fraga Inteligéncia Automotiva
« WhatsApp: (19) 97118-1895
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Estudo traduz em nameros reformatacao do aftermarket

Relatdrio com base no mercado norte-americano aponta evolu¢cdo e consequéncias das transformacées
disruptivas enfrentadas pela reposicao, mudancas que se repetirdo futuramente em escala quase global

Quanto maior a frota em circu-
lacdo, maior a demanda por
pecas e servigos. A equacgao
€, mais do que simples, logica.
Uma maxima que, mesmo nos
dias atuais, permanece valida.
Porém, sem a mesma previsi-
bilidade que orientou as déca-
das anteriores. A relacao direta
entre volume e oportunidade
vem se transformando e daqui
pra frente a velocidade das
mudancas tende a aumentar.
O novo relatoério da Schwartz
Advisors expde com clare-
za esse ponto de inflexao. Os
dados mostram que o After-
market Automotivo ndo esta
encolhendo — esta ganhando
novas nuances. Hoje, cerca de
290 milhdes de veiculos leves
circulam nos Estados Unidos,
com idade média de 12,8 anos,
um patamar historicamente
elevado, impulsionado princi-
palmente pelo encarecimen-
to dos veiculos novos, que no
caso dos SUVs ja se aproxi-
mam de USS 50 mil. A primei-
ra vista, esse cenario reforca
a tese classica de crescimen-
to: consumidores mantém
seus carros por mais tempo
e, portanto, demandam manu-
tencdao. Mas a composicao
dessa frota revela uma dina-
mica mais complexa.

O chamado “sweet spot” do
aftermarket — veiculos entre
quatro e onze anos, tradicio-
nalmente mais intensivos em
manutencdo — ja representa
apenas 41% da frota. Em outras
palavras, o centro de gravidade
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do mercado esta se deslocan-
do para veiculos mais anti-
gos, com padrdes de consumo
menos previsiveis, ciclos de
manutencao mais longos e
maior variabilidade técnica.
O aftermarket continua aque-
cido, mas ja ndo responde as
mesmas logicas de antes.

Essa mudancga ganha ainda
mais relevancia quando obser-
vada a luz das projecdes de
longo prazo. O modelo da
Schwartz Advisors aponta que
a frota deve seqguir crescendo,
mas em ritmo moderado, cerca
de 1% ao ano — o equivalen-
te a aproximadamente trés
milhdes de veiculos adicionais.
No entanto, esse crescimento
perde folego a partir da década
de 2040, quando a consolida-
cao de modelos de mobilidade
compartilhada e o avango dos
veiculos autbnomos comegam

a reduzir a necessidade de
propriedade individual. Pela
primeira vez, surge no horizon-
te a possibilidade concreta de
estabilizagdo — ou até reducao
— da base sobre a qual o after-
market se sustenta.

Diversidade

Mas € na composicao dessa
frota que reside a transforma-
¢ao mais profunda. O merca-
do deixa de ser homogéneo
e passa a se fragmentar em
multiplas realidades. O rela-
torio identifica a coexistén-
cia de nove tipos distintos de
powertrain, incluindo motores
a combustao, hibridos em dife-
rentes configuragdes e veiculos
eletricos. Essa diversificagao
rompe uma premissa historica
do setor: a de que a demanda
cresce de forma relativamente

T —

uniforme. A partir de agora, ela
se redistribui.

Os impactos dessa redistri-
buicdo ja sdo mensuraveis.
Componentes tradicionais,
como velas de igni¢do, devem
registrar queda de até 38% na
demanda até 2050, refletin-
do a substituicao progressi-
va por veiculos eletrificados.
Servigcos como troca de oleo
caminham para uma redugao
significativa, configurando
uma ruptura direta em cate-
gorias inteiras de receita. Por
outro lado, itens como pneus,
suspensao e componentes de
transmissao tendem a ganhar
relevancia, impulsionados
pelo maior peso dos veicu-
los elétricos e pelo torque
instantaneo, que aumentam
0 desgaste. Mesmo sistemas
como freios, que apresentam
menor uso devido a frenagem

Diferentes solugdes de powertrain ja convivem na frota dos Estados Unidos

Foto: Divulgagdo
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regenerativa, passam a incor-
porar maior valor agregado,
compensando parcialmente a
reducao de volume.

Essa reconfiguracao da
demanda ocorre em paralelo
a uma mudancga igualmente
estrutural no perfil de uso dos
veiculos. O relatorio indica que
entre 30% e 40% dos servicos
atuais ja estdo associados a
frotas — um numero que tende
a crescer com a expansao de
modelos de delivery, mobilida-
de compartilhada e, no futuro,
operagdes autbnomas. Nesse
contexto, o comportamento de
consumo muda radicalmente.
O cliente deixa de ser o moto-
rista individual e passa a sero
operador profissional, que prio-
riza disponibilidade, eficiéncia
e previsibilidade operacional.
Menos sensibilidade a preco,
mais exigéncia por desempe-
nho continuo.

A chegada gradual dos veicu-
los autbnomos reforca essa
tendéncia. Embora represen-
tem ainda uma fatia pequena
das vendas — com previsao
de 1,8% em 2035 e cerca de
21% em 2050 —, seu impacto
€ desproporcional. Operando
praticamente sem interrup-
¢cao, esses veiculos acumu-
lam maior quilometragem em
menos tempo, concentrando
desgaste e redefinindo padroes
de manutencao. Um unico
veiculo pode substituir varios,
alterando nao apenas o volume,
mas a dinamica da demanda.

Transformagao
Nesse novo cenario, a trans-

formacdo nao se limita aos
produtos — ela atinge o proprio

centro de poder do aftermar-
ket. Historicamente ancora-
do na distribuicao de pegas,
0 setor comecga a migrar para
um modelo em que o contro-
le do servigco ganha protago-
nismo. Oficinas estruturadas,
operadores de frotas e redes
integradas passam a ocupar
posicoes estratégicas, impul-
sionadas por movimentos de
consolidacao, entrada de capi-
tal financeiro e crescente digi-
talizacdo da operacao.

O que emerge nao é um after-
market menor, mas um after-
market diferente. Um mercado
em que crescimento e comple-
xidade caminham juntos, e
onde padrdes historicos deixam
de ser guias confidveis. A prin-
cipal conclusdo do estudo é
tdo simples quanto disruptiva:
nao basta mais saber quantos
veiculos estdao em circulagao.
E preciso entender quais s&o
esses veiculos, como séao
utilizados e o que exigirdo ao
longo de seu ciclo de vida. Nao

bastara, portanto, acompanhar
apenas o crescimento da frota
— 0 desafio serd acompanhar a
transformacao dela.

Os numeros que explicam a
virada do aftermarket nos EUA
* 290 milhoes de veiculos
leves
Base atual do mercado
nos Estados Unidos —
ainda robusta, mas em
transformacéo.

* 12,8 anos de idade média
Frota mais velha da historia
recente, sustentando a
demanda... com novas
dindmicas.

* 41% da frota no “sweet
spot” (4 a 11 anos)
Participagdo em queda —
o centro do aftermarket
esta mudando.

* +3 milhoes de veiculos
por ano
Crescimento projetado
da frota, mas em ritmo
moderado (cerca de 1%
ao ano).

O perde-ganha do novo mercado

Quem ganha espag¢o no novo cenario

* Pneus, suspensao e driveline
Mais desgaste com veiculos elétricos
(peso e torque) impulsiona demanda.

* Servigos especializados e diagnédstico
Maior complexidade eletronica eleva valor

da mao de obra qualificada.

* Operadores de frotas e redes estruturadas
Escala, previsibilidade e contratos passam

a dominar o jogo.

* Empresas com dominio de dados

e software

Acesso a informacao do veiculo vira

diferencial competitivo.

tradicionais

9 tipos de powertrain
coexistindo

Fragmentacao estrutural

da demanda: combustao,
hibridos e elétricos dividem
0 mercado.

-38% na demanda por velas
até 2050

Exemplo claro do impacto
direto da eletrificagao.

-95% na troca de dleo

Uma das maiores rupturas
de receita do aftermarket
tradicional.

Até +50% de desgaste em
pneus (veiculos elétricos)
Peso e torque redefinem o
consumo de componentes.
30% a 40% da demanda ja
vem de frotas

Mudanga no perfil do cliente:
do motorista individual para
o operador profissional.
21% das vendas com
veiculos autonomos até
2050

Impacto estrutural no

uso, Nna manutengao e no
tamanho da frota.

Quem perde relevancia

« Componentes ligados a combustao
Velas, sistemas de lubrificagao e itens
correlatos entram em declinio estrutural.

* Troca de dleo e servigos recorrentes

Queda drastica com a eletrificagao da

frota.

homogéneo

+ Distribuidores dependentes de volume

Fragmentacao da demanda reduz

previsibilidade e escala.

 Operagoes pouco tecnolégicas

Dificuldade em acompanhar veiculos mais

complexos.
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Nova pesquisa confirma que maioria dos

americanos quer ter direito de escolher

como e onde consertar seus veiculos

De acordo com uma nova
pesquisa nacional realizada
nos Estados Unidos, mais de
85% dos americanos apoiam
o REPAIR Act, que criaria a lei
nacional de “direito ao reparo’
para veiculos, garantindo aos
consumidores o direito de esco-
lher como e onde consertar
seus automoveis. Além disso,
79% apoiam mudangas técnicas
nas leis de patentes que amplia-
riam as op¢oes de reparo dispo-
niveis aos consumidores.

O acesso aos dados coleta-
dos pelos veiculos é neces-
sario para um numero cada
vez maior de reparos, inclusi-
ve em componentes comuns,
como para-brisas. As monta-
doras buscam restringir esse
acesso para forcar os consu-
midores a utilizar pecas e

concessionarias autorizadas,
onde 0s pregos sdo mais altos
e as op¢des, mais limitadas. O
REPAIR Act garantiria que os
proprietarios de veiculos e as
oficinas independentes por eles
escolhidas tenham acesso aos
dados necessarios para reali-
zar os reparos. O fechamen-
to de brechas nas patentes de
design preservaria a protegao
no mercado de veiculos novos,
ao mesmo tempo em que
promoveria maior concorréncia
e acessibilidade nos reparos.
Pecas do aftermarket seguem
0s mesmos padrdes de quali-
dade e segurancga e podem
custar até 50% menos do que
pecgas originais (OEM).

Segundo a pesquisa conduzi-
da pelo The Tarrance Group, a
pedido da CAR Coalition, 0 apoio

ao direito de reparo veicular é
amplamente bipartidario: 82%
dos republicanos e 80% dos
democratas apoiam o REPAIR
Act. “O povo americano esta
unido nessa questao’, afirmou
Justin Rzepka, diretor executivo
da CAR Coalition. “Os proprieta-
rios de veiculos acreditam que
eles — e ndo as montadoras —
devem ter o controle na hora
de escolher quem faz o reparo
de seus veiculos e acessar 0s
dados e pegas necessarios
para isso. Esta pesquisa deixa
claro que o0 apoio a solugdes de
bom senso, como o REPAIR Act,
ultrapassa divisdes partidarias,
regionais e ideologicas.”

Destaques da pesquisa
- 99% dos entrevistados afir-
maram ser importante poder

escolher onde reparar seus
veiculos.

88% disseram que 0s
proprietarios devem ter
acesso aos dados de seus
proprios veiculos.

85% dos eleitores de Trump
e 86% dos eleitores de
Harris apoiam o REPAIR
Act.

78% afirmaram que ofici-
nas independentes devem
ter acesso aos dados
veiculares para realizar
reparos.

68% disseram que as
montadoras deveriam ser
impedidas de restringir o
acesso a dados.

A maioria dos proprietarios
de veiculos prefere utili-
zar oficinas independentes
para reparos.

Americanos querem garantir acesso ao aftermarket independente
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Aftermarket europeu quer direcionamento robusto sobre

a Lei de Dados

O Aftermarket Automotivo
europeu passa por rapidas
transformacgdes a medida que
metas de sustentabilidade,
avancos tecnologicos e mudan-
¢as nos marcos regulatoérios
remodelam o setor. Refletindo
esse cenario, a 172 edicao da
Conferéncia de Aftermarket da
CLEPA destacou fortes expec-
tativas em torno da implemen-
tacdo da Lei de Dados e dos
avangos rumo a um ambien-
te regulatorio preparado para
o futuro. O evento, realizado
nos dias 18 e 19 de marco, em
Bruxelas, reuniu mais de 200
participantes, incluindo espe-
cialistas do setor, palestrantes
de alto nivel e representantes
da Comissao Europeia.

Em sua fala de abertura, o
secretario-geral da CLEPA,
Benjamin Krieger, afirmou: “A
mobilidade acessivel é funda-
mental para a confianca do
consumidor e para solugdes de
mobilidade que atendam toda
a sociedade. Os dados tém
enorme potencial para aumen-
tar a eficiéncia de custos e a
resiliéncia deste setor. Atrasos
na implementacao de estrutu-
ras que viabilizem mercados de
dados abertos e justos podem
gerar perdas significativas para
empresas de todos os portes,
de PMEs a multinacionais, e
podem, em ultima instancia,
enfraquecer a competitividade
da Europa em um mercado em
rapida evolugao’.

No evento, foram apresenta-
dos os resultados do Connec-
ted Vehicle Field Test (CVFT)
5.0, promovido pela empresa
Caruso, destacando os desafios
praticos na implementacéo da
Lei de Dados. Embora as orien-
tacoes da Comissao Europeia
esclaregam quais dados devem
estar disponiveis — abrindo
caminho para novas aplicacoes
—, 0 volume de dados comparti-
lhados ainda varia amplamente
entre as montadoras. Os testes
revelam falta de padronizacéo e
de dados em tempo real, além
de preocupacdes persisten-
tes com a precificacao justa
e transparente.

Atualmente, a Lei de Dados ndo
garante um nivel suficiente de

conformidade: as montado-
ras interpretam as condi¢des
de forma distinta, resultando
em um cenario de implemen-
tacao incerto e fragmentado.
‘A Lei de Dados é um primeiro
passo importante, mas ainda
nao representa uma solucao
capaz de estimular investido-
res — algo essencial em um
ambiente econémico cada vez
mais volatil’, afirmou o consul-
tor sénior da CLEPA, Frank
Schlehuber. “Com o apoio do
Parlamento Europeu e dos Esta-
dos-membros, o proximo passo
deve ser ampliar as diretrizes da
Comissao para lidar melhor com
dependéncias competitivas e
garantir um acesso mais justo
em todo o mercado’.

o canal do aftermarket
automotivo

A ATV esta onde a informacao se transforma em experiéncia. Em sintonia com o
novo comportamento digital, o canal do Aftermarket Automotivo no YouTube
aposta em videos segmentados e conteudos relevantes para guem vive o setor.

Os podcasts, gue ja mudaram a forma como consumimos comunicacao, sao parte
S

dessa revolucao — e a ATV acompanha esse movimento, oferecendo conhecimento,
tendéncias e inspiracao.

Cligue nos icones e para ver
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Frota argentina cresce 1% em 2025 e continua velha

A frota veicular circulante na
Argentina ao final de 2025
era de 15.784.385 veiculos
(incluindo automdveis, comer-
ciais leves e pesados, excluin-
do semirreboques e outros
reboques), o que represen-
ta um crescimento de 1% em
relagdo a 2024 (15.552.418
veiculos). Isso faz com que a
proporcao de habitantes por
veiculo em 2025 seja de 2,89,
enguanto esse indice no Brasil
€ de 4,6, no México € de 2,8, na
Alemanha € de 1,6 e nos Esta-
dos Unidos € de 1,1.

Considerando a frota circulan-
te como um todo, obtém-se

Distribuicao da Frota Circulante por Marca

86% da frota total &
composta por 7 marchesas
Outros

14%

Toyota

- \
Peugeot
9%

Chevrolet
- 1%

13%

54

Renault

‘I 16%
'Fiat
13%

uma idade média de 14,8
anos (era de 14,3 anos em
2024). No entanto, ao consi-
derar apenas a frota dos ulti-
mos 20 anos (2006-2025), a
idade média é de 10 anos (era
de 9,8 anos para o periodo
2005-2024). O parque auto-
motor apresenta um carater
dual, no qual coexistem dois
segmentos bem distintos em
termos de idade média: um
relativamente moderno e outro
mais antigo. A frota circulan-
te com até 20 anos de uso
soma 11,4 milhdes de veicu-
los (mantendo-se estavel em
relacao a 2024). Para que a

Corsa / Onix / S-10

Amarok / Gol/ Gol Trend / Suran

Cronos / Palio / Sienena / Uno

Ecospart / Fiesta
Focus / Ka / Ranger

Cabela!  206/207/208/Partner
16%
Clio/ Kangoo / Logan / Sandero
Corolla / Etios / Hilux

50% da frota total

& composta por 28 modelos

i AFAC

frota circulante mantenha sua
idade média, seria necessario
incorporar 1.100.000 veicu-
los por ano, o que indica uma
tendéncia de aprofundamento
do envelhecimento da frota.

A frota veicular ao final de 2025
era composta por 82% de auto-
moveis, 15% de comerciais
leves e 3% de comerciais pesa-
dos, incluindo caminhdes e
onibus (sem considerar semir-
reboques, reboques, motocicle-
tas, quadriciclos e maquinas
rodoviarias ou agricolas).

Os veiculos movidos exclusiva-
mente a gasolina representam
63,5% da frota, enquanto os a

diesel correspondem a 25,5%.
A participacao destes ultimos
diminuiu em comparagdo com
2010, quando representavam
37% da frota. Ja 10,6% corres-
pondem a veiculos convertidos
para GNV, com leve queda em
relagdo ao ano anterior.

Os veiculos com motorizacao
hibrida cresceram 63,3% em
2025 na comparacao anual,
atingindo 76.192 unidades,
enguanto os veiculos 100%
elétricos passaram de 1.555
para 2.901 unidades (alta de
86,6%). Apesar desses avan-
cos, eles ainda representam
apenas 0,50% da frota atual.

:‘;/‘:
® —

Frota Veicular Circulante | 2025 - ™

15.784.385 |

VEICULOS

Automdaviles | Comerciais Leves | Comerciais Pesados

+1%

Aumento da frota
em rélacao a 2024 a
2024 (15.552.418)

14,8 anos

Idade Média
{em 2024 era de 14,3 anos)

2,89

Habitantes
por Veiculo

Para a frota de 2006-2025, a

idade média & de 10 anos

» promaotive
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Estudo avalia qualidade dos carros elétricos chineses

Embora o nimero total de proble-
mas iniciais de qualidade relata-
dos por proprietarios de veiculos
chamados na China de nova
energia (NEVs) continue a cres-
cer, o ritmo dessa alta desace-
lerou. Neste ano, a média geral
de problemas registrados foi de
231 ocorréncias por 100 veicu-
los (PP100) — um aumento de
5 PP100 em relacao a 2025 —
segundo o estudo J.D. Power 2026
China New Energy Vehicle Initial
Quality Study (NEV-IQS), divul-
gado neste més de abril. Quanto
menor o numero de problemas,
maior a qualidade. O estudo, publi-
cado pela primeira vez na China
em 2019, mede a qualidade dos
veiculos novos a partir dos proble-
mas relatados por proprietarios de

NEVs na China entre dois e seis
meses apos a compra, em duas
categorias: falhas de projeto e
defeitos/mau funcionamento.

Os resultados de 2026 mostram
gue a média da industria chegou
a 231 PP100, um leve aumento
de 5 pontos em relagéo a 2025.
Apesar da alta no nimero total
de problemas, o ritmo de cresci-
mento diminuiu. As falhas e mau
funcionamentos ficaram estaveis
(crescimento de 0%), enquan-
to problemas relacionados ao
design ja representam quase 70%
do total.

‘Em 2026, o PP100 dos NEVs
na China atingiu 231. A industria
mantém uma tendéncia de alta
nos Ultimos seis anos, embora o
crescimento tenha desacelerado

nos dois Ultimos”, afirmou Sean
Wang, diretor-geral da divisdo de
solugdes automotivas da J.D.
Power China. “Com 0s avancos
rapidos na tecnologia de baterias,
0S problemas relacionados ao
carregamento diminuiram signi-
ficativamente. Em contrapartida,
0s problemas de software piora-
ram de forma relevante. Falhas
em sistemas de infotainment e
em assistentes avangados de
conducao representam 14,3% e
9,5%, respectivamente. Como 0s
problemas de design ja chegam a
70%, otimizar a experiéncia de uso
e a precisao das fungoes inteligen-
tes tornou-se prioridade central na
gestao da qualidade”

Em 2026, compradores nascidos
apos 1995 ja representam 41%

das aquisi¢des de veiculos novos,
engquanto a geragao pos-2000
responde por 9% — o triplo de
2024. No entanto, esse publico
mais jovem relata um nivel de
problemas maior: 0 PP100 entre
consumidores p6s-2000 chegou
a 259, cerca de 12% acima da
meédia da industria. As principais
queixas estdo relacionadas a
experiéncia digital, desempenho
de condugéo e recarga.

O estudo NEV-IQS analisa a quali-
dade de veiculos novos com base
em 236 sintomas de problemas
distribuidos em 10 categorias,
incluindo controles, exterior, inte-
rior, infotainment, bancos, expe-
riéncia de conducao, assisténcia
ao motorista, powertrain, bateria/
carregamento e climatizagao.

Atualizacao da legislacao de reparo e manuteng¢ao avanga nas novas
regras de homologagao para o aftermarket independente da UE

Avancos importantes foram regis-
trados na ampliacdo do acesso
a informacdes técnicas e dados
de diagnostico para o aftermarket
independente por meio da revisao
de uma pega-chave da legislacao
automotiva da Unido Europeia.

Os Estados-membros ja mani-
festaram amplo apoio as novas
regras no ambito do Regula-
mento de Homologacdo de
Veiculos da UE, tema no qual a
FIGIEFA — federagao que repre-
senta os distribuidores indepen-
dentes de autopecas na Europa
— vem trabalhando nos ultimos
dois anos em conjunto com
outros stakeholders relevantes.
A adocao formal pela Comissao
Europeia é esperada em breve,

seguida da aprovagao pelo Parla-
mento Europeu e pelo Conselho
de Ministros. A entrada oficial em
vigor esta prevista para o final da
primavera de 2026.

Com os veiculos cada vez mais
dependentes de software, trata-
-se de um passo importante para
garantir, na pratica, um acesso
mais justo as informacgdes de
reparo e manutengao (RMI), que
se tornaram um fator critico de
negocio para o aftermarket inde-
pendente. A revisao fortalece-
ra a capacidade dos operadores
independentes de atender veicu-
los modernos, ampliando os direi-
tos de acesso por meio de um
escopo mais abrangente de RMI
— incluindo reparos em veiculos

elétricos, baterias e calibracao de
sistemas ADAS —, além de novos
meios de acesso aos dados dos
veiculos e a possibilidade de
instalar atualizacdes de software.
Ao mesmo tempo, a questao
ainda pendente da codificagao
de pecas de reposicao perma-
nece sem solucdo. A FIGIEFA
reforgcou a importancia de tratar
esse ponto com urgéncia, ja que
fabricantes de pecas do after-
market ainda ndo tém acesso
aos processos de codificagao
necessarios para desenvolver
componentes plenamente inte-
roperaveis. A Comissao Euro-
peia indicou que novas iniciativas
sobre o tema estdo previstas,
embora 0 ato delegado final ndo

deva ser publicado antes de 2027.
Paralelamente, a Comissao Euro-
peia (DG CNECT) abriu consulta
sobre as diretrizes preliminares
de “remuneracao razoavel’ previs-
tas na Lei de Dados (Data Act).
Essas regras definirdo quanto os
destinatarios de dados e opera-
dores independentes poderéao
ser cobrados pelo acesso aos
dados dos veiculos na pratica.
Esse € um ponto central para o
Aftermarket Automotivo, ja que a
forma como essa remuneracao
for definida e calculada impacta-
ra diretamente se 0 acesso aos
dados sera acessivel, transparen-
te e ndo discriminatorio — ou se
se tornara uma barreira financeira
a concorréncia.
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Renova Ecopecas reinsere mais de 1 milhao de
componentes no aftermarket e expande operacoes

Em 13 anos de atividades, recicladora da operacédo Porto Servico ja desmontou 30 mil veiculos e
agora, com a ampliacdo de sua estrutura, a capacidade instalada chega a 10 mil carros por ano

Embora em estagio ainda
embrionario no Brasil, a recicla-
gem de veiculos é uma tendén-
cia global que vem crescendo
gradativamente no pais e, com
absoluta certeza, vai ganhar
espacgo no Aftermarket Auto-
motivo nas proximas déca-
das. Recentemente, a Stellantis
iniciou as atividades de seu
centro de desmontagem em
Osasco (SP) e o Grupo SADA
investiu RS 200 milhdes para
inaugurar, em Belo Horizonte
(MG), uma operacdo integrada
com capacidade para processar
300 mil veiculos por ano.

Neste més de abril, a Renova
Ecopecas — uma das pionei-
ras nacionais na reciclagem de
veiculos — convidou a imprensa
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especializada para conhecer
a ampliacao de sua estrutu-
ra, situada na capital paulista,
que passou de 4.800 m? para
9.500 m? de area operacional.
Com isso, a capacidade produ-
tiva instalada supera agora 10
mil veiculos por ano, alem da
expansao do estoque disponivel,
que vai passar de 20 mil para
mais de 40 mil pecas de todas
marcas e modelos.

Criada ha 13 anos para dar
destinagao sustentavel a veicu-
los sinistrados ou em fim de
vida Util e ampliar o acesso a
pecas automotivas com quali-
dade e procedéncia, a Renova
Ecopegas ja desmontou mais de
30 mil carros e reinseriu mais de
1 milhdo de pecas no mercado

de reposicao, consolidando-
-se como a maior desmonta-
dora da América Latina. Por lei,
componentes de seguranga nao
podem ser reutilizados. Entre os
componentes mais vendidos
pela Renova estao os motores e
cambios em razéo do alto valor
para a compra destes sistemas
novos. O mix de clientes esta
dividido em 50% para oficinas e
proprietarios de veiculos.
Apenas no ultimo ano, a empre-
sa desmontou mais de 3,4 mil
automoveis, comercializou mais
de 70 mil pegas e superou RS 70
milhdes em faturamento, regis-
trando crescimento de cerca de
23% em relagdo ao ano ante-
rior. A expectativa é atingir RS
80 milhdes em 2026.

Mercado

A expansao também acom-
panha a crescente aceitacao
de pecgas usadas no Brasil,
gue vem ganhando espaco
ndo apenas entre oficinas
e mecanicos, mas também
entre consumidores finais.
Ainda assim, o Brasil esta
longe dos principais merca-
dos globais. Segundo dados
divulgados pela Renova Ecope-
cas, apenas algo entre 1,5% a
2% dos carros sao reciclados
no pais — em algumas nacoes
desenvolvidas, como o Japao,
esse indice se situa em torno
dos 95%. Embora nos distan-
cie significativamente de uma
realidade ecologicamente
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correta, a diferengca mostra o
potencial deste mercado para
0S proximos anos.

Além de evitar que componen-
tes ainda em condicbes de
uso sejam descartados indevi-
damente, a operacao da Porto
Servicos oferece pecas genui-
nas com precos até 60% infe-
riores em comparagao as
novas, com garantia de 90
dias e selo de rastreabilidade
do Detran, assegurando proce-
déncia e seguranca ao cliente.
Atualmente, o indice de devo-
lucdo pecas é de 6%. Com
operagao multicanal — que
inclui loja fisica em Sao Paulo,
site proprio, atendimento digi-
tal e presenca nos principais
marketplaces —, a empresa
amplia seu alcance e fortalece
conexdo com diferentes perfis
de clientes, com entregas em
todo o Brasil. Para um futuro
ainda indeterminado, o grupo
estuda a abertura de centros
de desmontagem menores em
outros estados do pais.
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Reaproveitamento do veiculo

renovame | ghorte

85% das pegas de um carro podem ser reintroduzidas no mercado

8 [+)

597 kgs

. Pecas de Reposigdo
certificados de residuos

10%

. Encaminhamento para compradores

. Descarte Controlado

Fonte: Setor de inteligéncia operacional e sustentabilidade Porto Renova Ecopegas

Porto Seguro tera atendimento para sinistros abaixo do valor de franquia

Estd em fase piloto um novo servigo
que a Porto pretende oferecer a seus
segurados. O produto se chamara
Porto Servigo Resolve. “Quando o
cliente sofre uma pequena batida no
carro, um ralado, ou tem um pequeno
reparo para fazer que fica abaixo da
franquia, praticamente hoje a gente
nao da uma solucao. A ideia é entrar
nessa dor do cliente, oferecendo uma
conveniéncia para que ele possa fazer
o orgamento digital dessa batida, desse
ralado. A gente esta pilotando esse
projeto e, muito em breve, vai abrir para
o mercado”, antecipa Daniel Morroni,

Diretor Executivo da Porto Servico e
responsavel pela Agenda do Carro.
Segundo o executivo, a proposta da
Porto por meio da Agenda do Carro é
estar presente em todo o ciclo de vida
do veiculo de seu cliente. “Desde a hora
de comprar um carro, que a gente ajuda
com financiamento do PortoBank, na
hora de fazer um consorcio, na parte de
documentacao, estética, estacionamento,
reparo, pecas e a reciclagem”. A
empresa também conta com uma rede
de 270 centros automotivos que fazem
manutengao também para os carros de
clientes nao-segurados.
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Relatorio global aponta habilidades que distinguirao lideres

na eradalA

Estudo da Aliangca CEMS analisa o impacto da inteligéncia artificial na lideranca e reforga o valor

do julgamento humano

A Alianca Global em Educacao
de Gestdo CEMS, da qual a FGV
EAESP ¢ integrante, divulgou o
relatério Augmented Leader-
ship: Navigating the New Age of
Intelligence, que analisa como a
inteligéncia artificial esta trans-
formando as competéncias de
lideranca e quais habilidades
serdo decisivas para os profis-
sionais do futuro. O documento
parte do avanco do fendmeno
conhecido como terceiriza-
¢ao cognitiva e sustenta que,
em um contexto de uso cres-
cente de ferramentas de IA, o
julgamento humano tende a se
tornar ainda mais valioso.

O estudo destaca que, embora
a IA generativa possa ampliar
produtividade e criatividade, a
dependéncia excessiva dessas
ferramentas pode enfraquecer
capacidades essenciais valori-
zadas por empregadores, como
pensamento critico, curiosida-
de intelectual e tomada de deci-
sao ética. Nesse cenario, a IA
deve ser compreendida como
um copiloto que potenciali-
za o discernimento humano,
e ndo como um substituto da
reflexdo e da responsabilidade
individuais.

O relatorio reune contribuicdes
de representantes seniores de
empresas multinacionais e de
escolas de negocios parceiras
da CEMS, explorando as habi-
lidades de lideranca necessa-
rias para atuar em um ambiente
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cada vez mais orientado por
tecnologias inteligentes. A
alianca reune 33 escolas de
negocios lideres e mais de 70
parceiros corporativos globais,
responsaveis pela oferta do
Master in International Mana-
gement, reconhecido entre os
melhores programas do mundo
por rankings internacionais. No
Brasil, a Escola de Administra-
cao de Empresas de Sao Paulo
da Fundacao Getulio Vargas é
a Unica integrante da CEMS,
conectando o MIM ao Mestrado
Profissional em Gestao Interna-
cional da instituicao.

De forma geral, 0os especia-
listas ouvidos demonstram
otimismo quanto ao potencial
da IA para ampliar a criativi-
dade e a inovacdao, desde que
utilizada com critério. A prin-
cipal mudanca de perspectiva
apontada pelo estudo é a subs-
tituicdo do temor de perda de
empregos por uma reflexao
mais estratégica sobre como a
IA pode contribuir para melho-
rar o desempenho profissional.
Ao mesmo tempo, o relatorio
alerta que a complacéncia e a
conflanca excessiva nas ferra-
mentas tecnoldgicas repre-
sentam riscos reais para a
formacao de futuros lideres.

Insights

Entre os principais insights, o
documento indica que lideres

devem compreender o funcio-
namento e as limitagdes das
solucdes de IA, estruturando
O proprio pensamento antes
de recorrer a essas ferramen-
tas e avaliando criticamente
seus resultados. Para educa-
dores, a recomendacao € inte-
grar a |A generativa como apoio
ao processo de aprendizagem,
sem abrir mao de avaliacdes
que estimulem pensamento
independente, conhecimen-
to genuino e habilidades de
comunicacao. Ja para profis-
sionais em inicio de carreira, 0
estudo enfatiza a importancia
de ndo aceitar automaticamen-
te as respostas geradas pela IA,
incentivando a reformulagéo de
perguntas, a comparagao de
perspectivas e a reflexao prévia
antes do uso de prompts.

A diretora-executiva da CEMS,
Nicole de Fontaines, destaca
que o relatorio revela uma visao
otimista sobre a IA quando utili-
zada de forma responsavel,

ao mesmo tempo em que
chama atencéao para 0s riscos
de distanciamento e perda de
proposito associados ao uso
indiscriminado da tecnologia.
Segundo ela, esse diagnostico
motivou a atualizacao do Perfil
do Graduado CEMS, com foco
em fluéncia digital combinada a
julgamento ético, autolideranca
e profundidade humana.

O documento também reforga
0 papel estratégico da educa-
cao empresarial na preparacao
de profissionais capazes de
compreender ndo apenas como
a |IA funciona, mas quando e
por que utiliza-la, consideran-
do seus impactos sociais e
ambientais. Para os especia-
listas ouvidos, a capacidade de
pensar criticamente, adaptar-se
com resiliéncia e manter cone-
x6es humanas significativas
continuara sendo um diferen-
cial competitivo fundamental,
mesmo em um ambiente cada
vez mais automatizado.




P ARTIGO Por Prof. Dr. Marcelo A. L. Alves

O envelhecimento da frota brasileira:

retrato incomodo da economia que patina

A frota de automoveis de
passeio no Brasil chegou, em
meados de 2025, a uma idade
meédia proxima de 11 anos —
ou, mais precisamente, 10 anos
e 11 meses em 2024, segundo
levantamento do Sindipecas
com base em dados do Sena-
tran. A tendéncia € clara: nos
proximos anos, esse numero
deve ultrapassar os 11 anos.
Para autoveiculos em geral,
a média oscila entre 10 anos
e 10 meses e 11 anos e 2
meses, dependendo da fonte e
do recorte temporal. E um dos
parques automotores mais
envelhecidos da América do
Sul, embora ndo o mais antigo:
a Colébmbia, por exemplo, regis-
tra média superior a 17 anos e
meio. A diferenca € que o Brasil
possui industria com capacida-
de de producéo local significati-
va, realidade distinta da maioria
dos paises da regido. O dado
brasileiro, portanto, ndo € trivial.
Ele traduz uma economia que
ha mais de uma década nao
consegue sustentar renovacao
em escala.

Esse processo ndo comecou
agora. Até 2013, o pais viveu
um ciclo de euforia no merca-
do automotivo. As vendas bate-
ram recorde em 2012, com 3,8
milhdes de unidades emplaca-
das, impulsionadas por crédito
abundante, juros moderados e
uma confianca coletiva — talvez
exagerada — na continuidade
do crescimento. A produgao
tambéem alcangou patamares

histéricos, proxima de 3,7
milhdes de veiculos em 20183.
Foi uma expansao artificial, em
gue 0 consumo de bens duraveis
ocultou fragilidades estruturais
da economia. Quando a crise se
instalou de forma clara a partir
de 2015, com recesséao profun-
da, desemprego em alta e crédito
encarecido, o ciclo se interrom-
peu abruptamente. A producao
nunca mais se aproximou daque-
les niveis: em 2025, as projecdes
da Anfavea apontam para cerca
de 2,75 milhdes de unidades —
volume respeitavel, mas ainda
distante do pico anterior.

O envelhecimento da frota é
consequéncia direta dessa
trajetoria. O poder aquisiti-
vo das familias sofreu golpe
severo no pos-crise. Houve
recuperagao recente — arenda
media real cresceu mais de
25% entre 2021 e 2024, segun-
do dados oficiais do IBGE —,
mas o estrago acumulado foi
grande demais. Milhdes de
brasileiros adiaram a troca
do veiculo, esticaram finan-
ciamentos ou simplesmente
mantiveram o carro antigo em
circulagao. A faixa de veiculos
com até 5 anos de uso enco-
lheu significativamente nos
ultimos dez anos, enquanto as
faixas acima de 11 anos ganha-
ram peso expressivo na compo-
si¢cdo da frota. O problema nao
é falta de vontade de renovar,
mas de condicoes financeiras
reais para fazé-lo.

Nesse cenario, propostas que

buscam forcar a renovacao
por vias administrativas —
como restricbes mais duras
ao licenciamento, inspecoes
mais rigidas ou impedimen-
tos a circulagcao de veiculos
mais velhos — podem parecer
compreensiveis do ponto de
vista da seguranca e das emis-
sdes, mas tendem a ser inefica-
zes ou até contraproducentes.
Sem melhora efetiva e susten-
tada no poder de compra, tais
medidas empurram parte da
frota para a informalidade:
surgem os chamados veiculos
‘s¢ para rodar”, sem documen-
tacdo em dia, com manutencgao
precaria e ainda mais peri-
gosos. O remédio, em vez de
curar, agrava o sintoma.

As montadoras, por sua vez,
adaptaram-se ao novo normal.
Em vez de disputar volume,
priorizam margens: SUVs e
picapes maiores, com equi-
pamentos premium e precos
mais elevados, mesmo que em
guantidades menores. E uma
estratégia racional do ponto de
vista empresarial — mantém
rentabilidade em um mercado
que nao cresce como antes —,
mas nao contribui para rejuve-
nescer a frota como um todo.
Essa logica encontra paralelo
em outros mercados, mas em
contextos diferentes: |4 fora, a
introdugao dos carros elétricos
veio acompanhada de subsi-
dios (principalmente cortes de
impostos) e de maior oferta de
transporte publico em areas

urbanas. O carro popular, que
ja era um produto mais regio-
nal, tornou-se um segmento em
retracdo acentuada. Ndo seria
simples para as montadoras
locais modificarem, em curto
prazo, o portfélio de produtos
para incluir veiculos de menor
margem de lucro e voltados
apenas ao mercado brasileiro
ou regional.

Em ultima analise, o envelhe-
cimento persistente da frota
veicular brasileira € mais um indi-
cador da estagnacdo economi-
ca de longo prazo. Nao se trata
apenas de um problema seto-
rial. E o retrato de uma economia
que, apesar de ciclos de recupe-
racdo pontual, ndo consegue
gerar prosperidade ampla o sufi-
ciente para que as familias reno-
vem seus bens de maior valor
com regularidade. Enquanto o
crédito ndo voltar a ser acessi-
vel sem endividamento excessi-
VO, enguanto a renda média ndo
crescer de forma consistente e
estrutural, e enquanto a produ-
cao e as vendas nao recupe-
rarem patamares que reflitam
vitalidade real, a frota continua-
ra envelhecendo.

O Prof. Dr. Marcelo
A. L. Alves é Docente
no Departamento de

Engenharia Mecanica -
Escola Politécnica da USP
— e Coordenador do Centro
de Engenharia Automotiva
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Nova norma sobre recarga em edificios residenciais contribuiu para desempenho positivo do setor

Nova norma de recarga acelera venda de elétricos

Entidade que representa o setor avalia que iniciativas do Governo do Estado de SP mudaram o
mercado: margo teve venda recorde de 35 mil eletrificados

As vendas de veiculos leves
eletrificados em marco — 35.356
unidades — ja refletem o otimis-
mo do mercado de eletromobili-
dade com a nova norma sobre
recarga elétrica em edificios resi-
denciais no Estado de Sdo Paulo,
segundo avaliagdo da ABVE -
Associagao Brasileira do Veicu-
lo Elétrico. Os emplacamentos
assinalam um novo recorde de
vendas mensais da série histo-
rica da ABVE. Esse total € 42%
acima dos numeros de fevereiro
(24.885) e 146% superior aos de
margo de 2025 (14.380).

Num més em que o mercado
domestico total de veiculos leves
também cresceu, as vendas
especificamente de eletrifica-
dos chegaram a 14% de partici-
pagao em margo, confirmando
a forte tendéncia de crescimen-
to desse segmento na preferén-
cia dos compradores. A ABVE
considera veiculos eletrifica-
dos os 100% elétricos (BEV), os
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hibridos elétricos plug-in (PHEV)
e os hibridos convencionais com
tragdo elétrica (HEV e HEV Flex).
Os numeros ndo incluem os
chamados microhibridos (MHEV,
de 12v ou 48v).

‘Esses numeros exuberantes de
margo ja refletem o ambiente de
confianca renovada do merca-
do de eletrificados produzido
por duas importantes iniciativas
das autoridades do Governo de
Sao Paulo’, disse o presidente da
ABVE, Ricardo Bastos. A primeira
foianova Lei 18.403, sancionada
pelo governador Tarcisio de Frei-
tas no dia 18 de fevereiro, que
estabeleceu o direito a recarga
— ou seja, o direito de os proprie-
tarios de veiculos elétricos insta-
larem pontos de recarga nas
suas vagas nas garagens dos
edificios onde moram. A segun-
da foi a divulgacao das novas
regras de seguranga para a insta-
lacdo desses equipamentos de
recarga nas garagens, publicada

no dia 17 de margo pelo coronel
Alexandre Merlin, comandante
do Corpo de Bombeiros de Sao
Paulo (atualizagéo da Instrugao
Técnica 41).

‘Essas duas iniciativas sao
complementares e foram publi-
cadas com um intervalo de
apenas um més entre uma e
outra’, afirmou o presidente da
ABVE. "Além disso, acreditamos
que terdo uma influéncia muito
positiva em outras regides do
pais’, acrescentou. Na avalia-
¢ao de Ricardo Bastos, “as duas
medidas mudaram o mercado,
trazendo uma otimismo, estabi-
lidade e seguranca tanto para 0s
atuais e futuros donos de carros
elétricos quanto para os sindicos
e condéminos em geral’.

Aquecimento
Os resultados ficaram eviden-

tes nos numeros de marco,
que superaram as expectativas,

mesmo para um mercado de
eletrificados ja fortemente aque-
cido desde 0 ano passado. Com
0s 35.356 de margo, o primei-
ro trimestre de 2026 termina
com 83.947 emplacamentos
de eletrificados, mais do que o
dobro (110%) do total do primei-
ro trimestre de 2025 (39.924).
A participagao de mercado dos
eletrificados sobre o total das
vendas domésticas de veiculos
leves (market share) continuou
num patamar alto.

Dos 35.356 veiculos leves eletri-
flcados emplacados em marco,
75% (26.440) foram modelos
plug-in (BEV e PHEV). Os BEV
100% elétricos responderam
por 40% do total do més, com
14.073 unidades, enquanto os
PHEV representaram 35%, com
12.367. Os BEV 100% eletricos
somaram 14.073 unidades em
marco, 0 que representa um
crescimento de 62% em relacao
a fevereiro (8.703) e de 193%



TODAS AS MARCAS, TODOS 0S PUBLICOS, TODOS O0S ASSUNTOS .\

~ ) ]
na comparagao Com margo de  yenpas VEICULOS LEVES ELETRIFICADOS* ABI/F
2025(4.801). Oresultadomostra  BEV/PHEV / HEV / HEV FLEX

um avango expressivo dessa
tecnologia no mercado brasileiro.

Ja os PHEV alcancaram 12.367 Scologin ar/25

unidades vendidas em marco,

com alta de 47,4% sobre feverei- BEV 14.073 40%

ro (8.393) e de 78% emrelagao a PHEV 12.367 35%

margo de 2025 (6.944), reforcan- HEV ELEX 4.924 14%

do a Iforte expansao dos ,mode— e S 9%

los hibridos plug-in no pais. e — T

05 NibriOS SeM 180G CXler i, A

na (HEV e HEV Flex) totalizaram
8.916 unidades em marco, o que
representa 25% do total de eletri-  VENDAS VEICULOS LEVES - ELETRIFICADOS + MHEV ABI/=
ficados do més. Os HEV foram
responsaveis por 11% do total,
com 3.992 unidades, enquanto
0s HEV Flex responderam por

Tecnologia

14%, com 4.924 veiculos vendi- BEY L 335
dos. Em fevereiro de 2026, a parti- PHEV 12.367 31%
cipagao conjunta de HEV e HEV HEV FLEX 4.924 12%
Flex sobre o total de eletrifica- e & o3 o
dos Ievesf havia Sld’O de 31%, com T T o
7.789 unidades. Ja em marco de

2025, esses modelos somavam ey S8 i s
2.635 veiculos, equivalentes a “ e

18% do mercado de eletrifica-

dos daquele més. O comparativo

SERIE HISTORICA DE VENDAS DE VEICULOS LEVES ELETRIFICADOS NO BRASIL 1

mostra que, embora os modelos (BEV+PHEV+HEV+HEV FLEX) - Jan/12 a Mar/26 .

plug-in liderem a expansédo do
s s o [ R N m

externa seguem ampliando sua g 3 117
presenga e consolidando espago  ,g43 45 22 53 50 12 29 65 45 23 39 52 56 491
no mix tecnoldgico. 2014 93 61 65 53 94 52 61 79 71 53 87 86 855
Os hibridos convencionais (HEV) 5045 72 56 61 73 72 74 74 100 82 55 65 62 846
totalizaram 3.992 vendas em 5, o 64 60 137 n 91 a8 59 79 03 159 202 1.001

margo, com alta de 4% sobre

~ 2017 178 157 227 176 208 238 268 627 384 243 240 350 3.296
Zelr\:’]eerﬁlltrooeciel:)feoszs?v(og d8e222)§ Ozreefr; 2018 272 254 367 367 302 382 262 262 286 405 374 437 3.970
- 2019 370 287 336 290 357 716 960 867 1.264 1.989 2.013 2.409 11.858
relaQaO el marQO de 2025 (979) 2020 1.568 2.053 1.570 442 601 1.334 1.668 1.943 2.113 2.273 2.231 1.949 19.745

Os HEV Flex atingiram 4.924
unidades em marc¢o, avangan-
do 24% sobre fevereiro de 2026
(3.960). No comparativo anual,
frente a margo de 2025 (1.656), 0
crescimento foi de 197%, confir-

2021 1.321 1.389 1.872 2.708 3.102 3.507 3.625 3.873 2.756 2.787 3.505 4.545 34.990
2022 2.557 3.435 3.851 3.124 3.387 4.073 3.136 4.249 6.391 4,460 4.995 5.586 49.244
2023 4.503 4.294 5.989 4.793 6.435 6.225 7.462 9.351 8.458 9.537 10.601 16.279  93.927
2024 12.026  10.451 13.613 15.206  13.612 14.396 15.312 14.667  13.265 16.033 17.143  21.634 177.358
2025* 12,556 12,988  14.380 14.758  16.641 15.525 15.016  20.222  21.342 21369  21.209  33.805 223.912

4o & fort S0 2026 23706 24885 35356 83.947
Mando a forte expansac desSa  yqra geral (2012 A 2026) 705.647
tecnologia no mercado brasileiro.  m— e
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) ELETRIFICACAO

SERIE HISTORICA DE VENDAS DE VEICULOS LEVES ELETRICOS NO BRASIL i l Ly
(BEV+PHEV) - Jan/21 a MAR/26 y T

2021 BEV 139 125 99 63 86 220 183 233 267 382 342 712 2.851
PHEV 646 536 909 904 969 1.138 973 1.262 1.052 868 1.139 1.065 11.461
TOTAL 785 661 1.008 967 1.055 1.358 1.156 1.495 1.319 1.250 1.481 1.777 14,312
2022 BEV 366 402 520 459 556 1.090 442 949 1.412 637 727 897 8.457
PHEV 651 691 506 701 836 859 837 884 2.288 1.158 802 1.290 11.503

TOTAL 1.017 1.093 1.026 1.160 1.392 1.949 1.279 1.833 3.700 1.795 1.529 2,187 19.960

2023 BEV 755 638 587 565 615 618 950 1.167 1.830 2.370 3.197 6.018 19.310
PHEV 1.637 1.227 2.095 1.162 2.424 2.394 2.597 3.700 3.028 3.429 4.003 5.353 33.049
TOTAL 2.392 1.865 2.682 1.727 3.039 3.012 3.547 4.867 4.858 5.799 7.200 11.371 52.359

2024 BEV 4.358 3.639 6.137 6.705 5.175 5.190 4.703 5.115 4.699 6.109 5.417 4.368 61.615
PHEV 3.910 3.584 3.128 3.735 3.882 5.047 6.659 5.781 4.869 5.961 6.922 10.521 64.009

TOTAL 8.268 7.233 9.265 10.440 9.057 10.237 11.362 10.896 9.568 12.070 12.339 14.889  125.624

2025 BEV 3.700 4.492 4.801 4.702 6.969 5.912 7.010 7.624 8.169 7.986 7.263 11.550 80.178
PHEV 6.701 5.884 6.944 7.913 7.581 7.347 8.644 8.057 8.194 95.458 9.680 14961 101.364
TOTAL 10.401 10.376 11.745 12.615 14.550 13.259 15.654 15.681 16.363 17.444 16.943 26,511  181.542

2026 BEV 8.250 8.703 14.073 31.026
PHEV B8.399 8.393 12.367 29.159

TOTAL 16.649 17.096 26.440 60.185

TOTAL GERAL (2021 A 2026) 453.982

PLANTAO AA

Supremo confirma constitucionalidade e mantém validade da Lei Ferrari

Foto: Luiz Silveira/STF

O Plenario do Supremo Tribunal Federal (STF)  escolhas cabe ao Legislativo, e ndo ao

concluiu, em 23 de abril, o julgamento da Judiciario. Segundo o relator, a norma esta

Arguicao de Descumprimento de Preceito inserida no espaco legitimo de regulagao

Fundamental (ADPF) 1106, proposta contra estatal da atividade econémica e nao afronta a

- dispositivos da chamada “Lei Ferrari”, Constituicao. Para Fachin, eventuais criticas ao

F;:m;’]’ gf‘s::::e“g:ﬁ';g: E‘I’;m que regula a relagdo entre montadoras e modelo devem ser discutidas no ambito politico.
devem ser discutidas no Legislativo concessionarias de veiculos. Por unanimidade, Com a decisado, permanece valido o modelo

a Corte declarou a constitucionalidade da legal que disciplina a concessao comercial no

norma, nos termos do voto do relator e setor automotivo e organiza as relagdes entre

presidente do STF, ministro Edson Fachin. fabricantes e distribuidores no pais. Fachin

A Procuradoria-Geral da Republica (PGR) ressaltou que a lei questionada mantém

questionava regras da Lei 6.729/1979, como a aplicagao e a fiscalizagao das normas

clausulas de exclusividade, delimitagao territorial protetoras da livre concorréncia, evitando o

e condi¢coes de comercializagao, por entender abuso do poder econdomico. Como exemplo,

que haveria intervenc¢ao indevida do Estadona  citou a atuagao do Conselho Administrativo

economia e violagao a principios como livre de Defesa Econdmica (Cade) na analise de

concorréncia e defesa do consumidor. infragcdes a concorréncia.

Ao votar, Fachin afirmou que a analise dessas Por Noticias STF
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Suspensys inaugura fabrica em Mogi Guagu
e consolida contrato de fornecimento de
dez anos com a Mercedes-Benz do Brasil

Estrutufa’?

7/

. .S
alto nivel de automagao, ,

processos intedfados e tecnologia embafcada

Unidade produz 100% dos eixos dianteiros da montadora no pais; receita gerada devera ser de RS 7 bilhées

ao longo de uma década

A Suspensys, fornecedora
de suspensdes e eixos para
veiculos comerciais e perten-
cente a Randoncorp, inaugu-
rou oficialmente em 14 de
abril a nova fabrica em Mogi
Guagu (SP). A agdo marca
uma nova fase estratégica
da companhia e para a indus-
tria automotiva nacional. Com
investimento de cerca de RS
150 milhées, a planta passa a
responder por 100% da produ-
cao de eixos dianteiros desti-
nados aos caminhdes e 6nibus
da Mercedes-Benz do Brasil e
da operacao da montadora na
Argentina. O espaco esta loca-
lizado na Avenida Philip Couri,
50, e possui 15 mil m2.

O negodcio € o maior pedido
conquistado na historia da

Randoncorp e a expectativa é
de que gere receitas adicionais
de cerca de RS 7 bilhGes ao
longo dos 10 anos de vigéncia
do acordo com a Mercedes-
-Benz do Brasil, posicionando
a empresa como a segunda
maior fabricante deste tipo de
produto no Brasil.

Construida para ser referéncia
em inovagao, a nova unidade
reune alto nivel de automacgao,
processos integrados e tecno-
logia embarcada. A operagao
completa da fabrica simboliza
a consolidacao de um projeto
estratégico que amplia a capa-
cidade produtiva e a compe-
titividade da empresa no
segmento OEM (fornecimen-
to direto as montadoras). A
fabrica esta sendo preparada

para funcionar com tecnologia
gue reune robds inteligentes
usados em logistica e indus-
tria para transportar materiais
de forma independente.

A unidade incrementou cerca
de 250 empregos diretos e
pode aumentar para 330 até
o final do ano, além das vagas
indiretas ao longo da cadeia
produtiva. O investimen-
to € 100% privado e reforca
a aposta da Randoncorp na
estratégia logistica de Mogi
Guacgu, considerada um polo
relevante para o escoamento
e abastecimento da industria
automotiva.

Conforme o vice-presidente
executivo América do Sul e
COO da Vertical de Autope-
¢as da Randoncorp, Ricardo

Centro Logistico das Autopecas amplia eficiéncia no aftermarket

Na mesma data, foi inaugurado o
novo Centro Logistico das Autopecgas,
localizado em um prédio anexo, ao
lado da fabrica e proximo a planta

da Castertech, inaugurada em 2024.
O espaco devera empregar mais de
60 pessoas até o final do ano e sera
responsavel por reabastecer clientes

de reposigcao ao agregar eficiéncia
operacional e velocidade de atendimento.
O Centro Logistico ira consolidar a
distribuicao de produtos das marcas
Suspensys e Master Freios.

A inauguracao do novo Centro Logistico,
faz parte da estratégia das marcas

no posicionamento e crescimento no

Escoboza, o movimento forta-
lece a estratégia de longo
prazo da empresa, adiciona
uma gama de produtos inédita
ao portfélio e amplia a presen-
¢a no mercado OEM, além de
reforcar a parceria com uma
grande montadora global com
atuacgdo no Brasil.

“Essa etapa simboliza a
consolidagao de um proje-
to estratégico, que amplia
nossa capacidade produti-
va e reforca o compromisso
da Suspensys com a inova-
cdo e a competitividade da
industria automotiva nacional.
Essa parceria com a Merce-
des-Benz do Brasil represen-
ta um dos maiores contratos
na historia da Randoncorp”,
destaca Escoboza.

Foto: Jefferson Soug

Da esquerda para a direita: Diretor da Master Freios,
Bernardo Soares; Vice-presidente executivo América
do Sul da Randoncorp, Ricardo Escoboza; Presidente
do Conselho de Administragao da Randoncorp,
David Randon; Presidente e CEO da Randoncorp,
Daniel Randon; Diretor de Relagdes Institucionais da
Randoncorp, Joarez Piccinini e o Senior Executive
Advisor da Randoncorp, Sérgio Carvalho.

mercado de aftermarket. Em 2024, a
Master Freios realizou a aquisi¢cdo da EBS
(European Braking Systems) do Reino
Unido, agregando em seu portfélio mais
de 35 mil referéncias em produtos com
sinergia direta com o mercado nacional.

com agilidade, rastreabilidade e controle
automatizado de estoque.

Com um investimento de cerca de RS

15 milhdes, a estrutura integrada com
producao e distribuicao, ira fortalecer

a atuacao das autopecas no segmento

63



SIANCHI

distribuidora de autopecgas

2Vocé encontra

na Bianchi

Desempenho de ponta, para uma experiéncia em outro nivel!



